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# مقدمه آرتور برای نسخهة اصلی کتاب 
تمام فصل‌های این کتاب رازی را دربارة خوشبختی و پول‌سازی فاش می‌کند 
که بیشتر از پانصد فرد بسیار ثروتمند را به آرزوهای خود رسانده است. 

حدود بیست‌وپنج سال پیش, اندرو کارنگی توجه مرا به این راز جلب کرد 
و آن زمان که پسسربچه‌ای بسیش نبودم» آن اسکاتلندی مهربان و 
دوست‌داشتنی» بی‌ملاحظه آن را به ذهنم انتقال داد؛ سپس به صندلی‌اش 
تکیه داد و با برق شادی در چشمانش» ذهن مرا تحلیل کرد تا ببیند می‌توانم 
اهمیت حرفش را درک کنم يا نه. 

وقتی دید منظورش را خوب فهمیدم» پرسید آیا دوست داری بیست سال 
از عمرت یا بیشتر را صرف آموزش این راز به زنان و مردان دنیا کنی؟ چراکه 
بدون این رازه زندگی پرشکستی را سپری خواهند کرد. گفتم بله و با 
همکاری آقای کارنگی به قولم عمل کردم. 


۰ ۷ بیندیشید و ثروتمند شوید 


این کتاب رازی در خود نهان داره که هزاران نفر در سراسر زندگی‌شان 
به آن عمل کرده‌اند. به‌نظر آقای کارنگی. این فرصول جادویی که شانس و 
اقبال شگفت‌آوری را برایش به‌ارمغان آورده بود. باید در دسترس همه کسانی 
قرار می‌گرفت که فرصت بررسی نحوة کسب درآمد افراد موفق را نداشتند. او 
امیدوار بود که من درستی این فرمول را از تجربة زنان و مردانی که آن را 
آزمودند» بررسی کنم. او بر اين باور بود که اين فرمول باید در تمام مدارس و 
دانشگاه‌ها تدریس شود و می گفت اگر درست آموزش داده شود. تمام سیستم 
آموزشی را دگرگون خواهد ساخت و زمانی که در مدارس هدر می‌رود» به 
کمتر از نصف کاهش خواهد یافت. 

کارنگی در تجربه‌ای که با جارلز ام. آشواب" و دیگر آفرادی چون او 
داشت. آقای کارنیج را متقاعد ساخت که بیشتر آموزش‌های مدارس در رابطه 
با تجارت. امرار معاش يا انباشتن ثروت بی‌ارزش هستند. او افراد را یکی پس 
از دیگری در مدرسة خود آموزش میداد و ویژگی‌های رهبری نادری را با 
آموزش این فرمول به آنان می‌آموخت. علاوه بر اين» آموزش او برای کسانی 
که از راهکارهایش پیروی می‌کردند. شانس و اقبال بسیاری به‌دنبال داشت. 

در فصل مربوط به ایمان به یک ماجرای شگفت‌انگیز, کاربرد این فرمول 
در سازمانی بزرگ در ایالات متحده را مطالعه می‌کنید. این فرمول را یکی از 
شاگردان آقای کارنیج به‌کار برد و ثابت کرد برای هر کسی که آمادة پذیرش 
آن باشد» نتیحه می‌دهد. 

آن مرد با استفاده از آن فرمول, شانس چشمگیری در کسب پول و 
فرصت به‌دست آورد. حتی باید به‌صراحت بگویم این کناربرد خاص فرمول» 
ششصدمیلیون دلار ارزش داشت. 
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این کتاب. ارمغانی را به شما تقدیم می‌کند؛ به این شرط که بدانید جه 
می‌خواهید. 
بیش از صدهزار زن و مرد منتقل شد که از آن برای نفع شخصی خود 
استفاده کردند و این کار طبق برنامهریزی آقای کارنیج انجام شد. عده‌ای با 
آن حوشبخحت شدند و عده‌ای با دستیابی موفقیت بالا در آن» آن را به‌منظور 
ایجاد هماهنگی و آرامش در منازل خود به‌کار گرفتند. 

این راز بیش از صدها بار در سراسر این کتاب تکرار می‌شود. در این‌جا از 
آن به‌طور مستقیم نام نبرده‌ام. زیرا وقتی در معرض دید قرارش می‌دهیم. 
کسانی که در جستوجویش هستند از آن استفاده می‌کنند. به همین دلیل 

اگر آماده‌اید ۳ از آن استفاده کنید: بهسر است بدانید در هر فصل یک بار 
نامش را برده‌ام. امیدوارم درک کنید چه میزان آمادگی دارید؛ اما وقتی به 
روش خودتان آن را کشف کنید از بسیاری از منافعش محروم می‌شوید. 

هنگام نوشتن کتاب» پسرم که سال آخر دانشکده بود. فصل دوم آن را 
خواند و رازی را برای خود کشف و چنان موثر از آن اطلاعات استفاده کرد که 
من ماجرایش را به‌احتصار در فصل دوم شرح داده‌ام. هنگام خواندن آنء شید 
احساسی را که در ابتدای این کتاب داشتید. از دست بدهید و اگر تاکنون 
ناامید شده‌اید و شکست خورده‌اید یا در اثر بیماری یاناراحتی جسمانی 
ناتوان شده‌اید. ماجرای کشف پسرم و استفاده از فرمول کارنیج در ناامیدی به 
فریاد شما هم خواهد رسید و شما را به آن‌جه در جست‌وجویش بودید 


خواهد رساند. 


۳۲ بیندیشید و ثروتمند شوید 


وودرو ویلسونء رئیس‌جمهور دورن جنگ جهانی از این راز بهره برده و 
آن را به همه سربازانی که در جنگ بودند آموزش داد و پیش از رفتن به خط 
مقدم از درست یاد گرفتن این راز اطمینان حاصل کرد. رئیس‌جمهور ویلسون 
گفت که این عاملی قدرتمند در افزایش بودجة مورد نیاز جنگ بوده است. 

در اوایل قرن بیستم. مانوئل ال. کوئزنو به راز کسب آزادی برای مردمش 
پی برد و تصمیم گرفت در اولین دورة ریاست جمهوری‌اش, آن‌ها را رهبری 
کند. موضوع خاص دربارة این رازه آن است که کسانی که آن را دریافتند و از 
آن استفاده کردند با تلاش کمی به موفقیت رسیدند و هرگز تسلیم شکست 
نشدندا اگر نسبت به این موضوع تردید دارید. اسامی و گزارش‌های کسانی را 
که از آن راز بهره بردند. مطالعه کنید تا متقاعد شوید. 

چیزی به‌نام «مجانی» وجود ندارد! 

رازی که به آن اشاره می‌کنم بی‌قیمت نیست؛ هرچند قیمتی که برایش 
می‌پردازید بسیار کمتر از ارزش آن است. کسانی که به‌عمد در جست‌وجویش 
نیستند به هیچ قیمتی صاحب آن نمی‌شوند. نمی‌توان آن را رایگان به‌دست 
آورد و با پول هم نمی‌توان خرید؛ چراکه به‌صورت دو قسمتی به‌دست می‌آید 
و یک قسمت از قبل در تملک کسانی است که آمادگی دریافتش را دارند. 

این راز به همة کسانی که آماده‌اش باشند» یکسان خدمت می‌کند و هیچ 
ارتباطی به تحصیلات ندارد. مدت‌ها پیش از تولد من, این راز راه خود را 
به‌سمت توماس ادیسون گشود و او چنان هوشمندانه از آن استفاده کرد که 
بزرگ‌ترین مخترع جهان شده است؛ هرچند سوادش بیشتر از سه ماه مدرسه 
رفتن نبوده است! 

این راز به آقای ادیسون منتقل شد و او چنان موّثر از آن استفاده کرد که 
اقبال خوبی برایش به‌ارمغان آورد؛ هرچند درآمد سالیانه‌اش فقط دوازده‌هزار 
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دلار بود و او در جوانی از این شغل پرفعالیت بازنشسته شد. در آغاز فصل 
اول. ماجرای او را ذکر کرده‌ام. با خواندن آن متقاعد می‌شوید که ثروت دور از 
دسترس نیست و هنوز می‌توانید به آرزوی خود برسید؛ خواه پول» شهرت و 
شادی باشد یا چیز دیگر. هرکس که آماده و خواستار دریافت آن باشد به این 
بر کات دست خواهد یافت. 

من این چیزها را چه‌طور می‌دانم؟ باید پیش از به‌پایانرساندن این کتاب. 
پاسخ را به‌دست آورید؛ در همین فصل اول یا در آخرین صفحه. 

وقتی مشغول کار پژوهشی بیست‌ساله‌ام بودم که به درخواست آقای 
کارنیج به‌عهده گرفتم. زندگی صدها فرد مشهور و بسیاری از کسانی را که با 
کمک راز کارنیج به شانس فراوانی دست يافته بودند. تجزیه و تحلیل کردم. 
در بین این افراد» این شخصیت‌ها حضور داشتند: 

هنری فورد 

تثودور روزولت 

ویليام رایکلی 

جان واناماکر 

جیمز جی. هیل 

ویلبر رایت 

ویلیام جنینگ برایان 

وودرو ویلسون 

یلیام هوارد تافت 

البرت اچ. گری 

الکساندر گراهام بل 


۴ ۷# بیندیشید و ثروتمند شوید 


جان دی. را کفلر 

توماس. ای. ادیسون 

اف. دبلیو وولورث 

کلارنس دارو ۱ 

این اسامی تعداد کمی از صدها آمریکایی مشهور است که پیشرفت‌های 
مالی و غیره ثابت می کند کسانی که به راز کارنیج پی بردند و آن را استفاده 
کردند. به جایگاه‌هایی والا در زندگی رسیدند. 

هم کسانی که با آن‌ها آشنا شده‌ام. برای استفاده از این راز الهام 
گرفته‌اند و در اپن دعوت حاص به موفقیتی چشمگیر رسیدهاند. هرگز کسی 
را ندیدم که بدون این راز فرد معروفی شود یا به ثروت هنگفتی دست یابد. 
من از این دو حقیقت چنین نتیجه گرفتم که این راز به‌عنوان بخشی از 
دانل ضروری برای مصمم بودن و مهم‌تر از هر چیز دیگری است که فرد از 
طریق : ‌ ت کسبپ مي کند. 

به‌هر حال. تحصیلات جیست؟ تا آن‌جا که به تحصیل در مدرسه مربوط 
می‌شود» بسیاری از این افراد موفق. زیاد مدرسه نرفتند. جان واناماکر به من 
گفت زیاد مدرسه نرفته است. تحصیلات هنری فورد هرز به مقطع 
دبیرستان نرسید و ترک تحصصیل کرد. قصد ندارم آرزش مدرسه رفتن را 
پایین بیاورم؛ اما سعی می‌کنم باور صادقانهام را بیان کنم و بگویم افرادی که 
این راز را شناختند. بر آن مسلط شدند و آن را به کار بردند. به جایگاه رفیعی 
رسیدند» ثروت زیادی آندوختند و به دلخواه خود زندگی کردند؛ با این که 

همان گونه که خواهید دید در جایی این راز از صفحه بیرون می‌پرد و 
شجاعانه در مقابل شما می‌ایستد؛ البته به شرطی که آمادگی آن را داشته 
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باشید! وقتی در مقابل شما ظاهر شد. آن را می‌شناسید. خواه ایین نشانه را 
در فصل اول یا آخر کتاب دریافت کردید. وقتی خود را به شما معرفی کرد 
لحظه‌ای توقف کنید و این پیروزی را جشن بگیرید. 

در فصل اول» ماجرای دوست بسیار عزیزم را بیان می‌کنم که با 
بخشندگی اعلام کرد علامت مرموزی دیده و موفقیت‌های مالی‌اش بهاندازة 
کافی نشان می‌دهد به نکتة اصلی پی برده است. با خواندن ماجرای او و 
دیگران. یادتان باشد که با مشکلات مهم زندگی مقابله می‌کنید؛ مشکلاتی 
که بیشتر مردم آن را تجربه می‌کننده مشکلاتی که از تمایلشان به کسب 
درآمد. یافتن امید. شجاعت. رضایت و آرامش ذهنی بهوجود می‌آید» 
مشکلاتی برای انباشتن ثروت و بهره‌مندی از آزادی جسم و روح. 

هنگام مطالعة این کتاب. یادتان باشد که این کتاب با حقایق سروکار 
دارد؛ نه با افسانه. و هدفش این است که حقیقت جهانی بزرگ را باهمة 
کسانی که آماده‌اند آن را بیاموزند در میان بگذارد و نه‌تنها به شما می‌گوید 
چه کنید. بلکه نشان می‌دهد چگونه آن را انجام دهیدا و محرک و انگیزه 
لازم را برای شروع دریافت کنید. 

کلام آخری که شما را آماده می‌سازد. پیشنهادی کوتاه است که نشانه‌ای 
را برای شناخت و تشخیص راز کارنیج به شما می‌دهد؛ این که همه 
پیشرفت‌ها و ثروت‌های به‌دست‌آمده در ابتدا با یک ایده شروع شدا 
اگر آمادٌ این راز هستید. از قبل نیمی از آنان را دارید! بنابراین به‌راحتی نيمة 
دیگر راء در لحظه‌ای که به ذهن شما برسد. خواهید شناخت. 

ناپلئون هیل, ۱۹۳۷ 


۴ مقدمه‌ای بر نسخه کنونی ص۱7 
هنگامی که کتاب بیندیشید و ثروتمند شوید» در سال ۱٩۳۷‏ منتسشر شد. 
ادعا کرد یکی از الهام‌بخش ترین کتاب‌های دوران ود است. این کتاب هم اه 
با کتاب آیین دوست‌یابی و تاثیرگذاری بر دیگران, نوشتة دیل کارنگی و 
کتاب قدرت تفکر مثبت از نورمن وینسنت پیل به کتابی اساسی برای زنان و 
مردانی تبدیل شد که به‌دنبال موفقیت در زندگی و کار بودند. 
برای میلیون‌ها نفری تبدیل شد که از فقر و افسردگی فرار کردند و برای خود 
9 خانواده‌هایشان 9 در بسیاری موارد برای کارمندان حود, نروتی اندوختند. 
ناپلئون هیل که بود و فلسفه‌اش چه بود؟ او در سال ۱۸۸۳ در خانواده‌ای 
فقیر در کابینی یک‌اتاقه در ویرجینیای روستایی دیسده به جهان گشود. در 
دواز ده سالگی ینیم سد 9 اقوامش او ر بزرگ کردند. با وجود آپنء با عله بر 
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فقر و ماهیت طغیانگرش, کوشید تحصیلاتی کسب کند و به نابفة عملگرای 
دوران خود تبدیل شد. 

در سیزده‌سالگی. حرفة نویسندگی را برای روزنامة شهر کوچکی آغاز کرد 
و گزارشگری بود که داستان‌هایی دربارة اتفاقات پیرامونش می‌نوشت. شاید 
به‌علت تلاش خود برای غلبه بر فقرء به این موضوع که چرا مردم نمی‌توانند 
به موفقیت مالی و خوشبختی دلخواه خود در زندگی برسند. حساس شد. 

برای امرار معاش تصمیم گرفت حرفهة قضاوت و روزنامه‌نگاری را دنبال 
کند. حرفة قبلی او به‌عنوان گزارشگر کمک کرد تا هزینة تحصیل در مدرسة 
حقوق را به‌دست آورد. موفقیست بسزرگ او زمانی بود که از او خواستند 
مجموعه‌داستان‌های افراد موفق را بنویسد. یکی از کسانی که برای نوشتن 
مجموعه‌داستان‌هایش با او مصاحبه کرد. آندرو کارنگی» فرد با نفود در تجارت 
آهن بود. آقای کارنگی چنان تحت تأثیر این روزنامه‌نگار جوان قرار گرفت که 
پروثه‌ای بزرگ به او داد که تا ۲۵ سال از زندگی‌اش را تأمین می‌کرد. این 
پروژه مصاحبه با بیش از پانصد میلیونر برای یافتن فرمول موفقیت بود که 
افراد معمولی و متوسط هم می‌توانستند از آن استفاده کنند. 

مصاحبه‌شوندگان شامل معروف‌ترین و ثروتمندترین افراد آن دوران بودند. 
در بین آن‌ها توماس ادیسون. الکساندر گراهام بل. هنری فورد. چارلز ام. 
آشواب. تئودور روزولت. ویلیام ریگلی. جان واناماکر, ویلیام جنینگز برایان: 
جورج ایستمن» وودرو ویلسون, ویلیام اچ تافت جان دی راکفلر اف. دبلیو 
وولورث و حتی بسیاری از کسانی بودند که آمروز چندان مشهور نیستند. در 
طی این دوره اندرو کارنگی مشاور هیل شد و به هیل کمک کرد فلسفة 
موفقیت را شکل دهد و افکار و تجربة افرادی را که با آن‌ها مصاحبه کرده 
بود» در اختیار دیگران قرار دهد. 
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موفقیت کتاب بینديشید و ثروتمند شوید به حرفة مشاوره برای رهبران 
تجاری» سخنرآنان و نویسندة چندین کتاب دیگر منتهی شد و هیل را 
میلیونر کرد. 

ناپلئون هیل در نوامبر ۰۱۹۷۰ پس از فعالیت در یک حرفة موفق و 
طولانی در گذشت. اثر او راهنمایی برای موفقیت فردی است و بیش از هفتاد 
سال است که بر خوانندگان تأثیر گذاشته است. 

به‌روز کردن اثر کلاسیک. کاری ماندگار است. فلسفة اصلی نوی‌سنده را 
نمی‌توان تغییر داد. هميشه این کتاب به ناپلئون هیل تعلق دارد. نه من. من 
به همان شیوه‌ای که پاسداران هنر به نقاشی کلاسیک نگاه می‌کنند به این 
اثر می‌نگرم. از اين رو با دقت متن را مطالعه کردم و ماجراها و حکایاتی را که 
برای خوانندة دهة ۱۹۳۰ معنا داشت اما برای خواننده قرن بیست‌ویکم 
کم‌اهمیت بود. حذف کردم. من داستان‌ها را با مثال‌ها و توضیحات مردان و 
زنابی که در همین اواخر در حرفة خود از اصول ناپلئون هیل استفاده کرده 
بودند. جایگزین کردم. 

در فصل‌های بعدی این اصول را خواهید آموخت. علاوه بر خواندن 
ماجراهای موفقیت زندگی افرادی که هیل آن‌ها را مطالعه کرده بود. با برخی 
افراد موفق و مشهور دوران ما مثل بیل گیستس, مایکل جوردن. ماری کی 
اش, آرنولد شوارتزنگر: رای کراک و دیگران آشنا می‌شوید. . 

مراحل آثبات‌شدة ناپلئون هیل برای رسیدن به شروت بىرای خوانندگان 
امروزی همان اثری را دارد که برای آن دوران داشت. همه کسانی که این 
قلسفه را خواندند. فهمیدند و به کار بردند» بهتر آمادة جدب و لذت‌بردن از 
استانداردهای بالاتر زندگی خواهند شد که هميشه آن را انکار کرده بودند. 
البته افرادی که آمادة آن بودند به آن‌ها رسیدند. پس آماده باشید تا فعالانه 
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راهکار ناپلئون هیل را پیگیری کنید و تغییراتی اساسی در روش زندگی خود 
به وجود آورید. اين امر سبب می‌شود از زندگی هماهنگ و آرامی برخوردار 
شوید و صحنه را برای پیوستن به اقراد تروتمند آماده کنید. 

دکتر ارتور ار. پل ۲۰۰۴ 


مردی در انديشة مشارکت با توماس ادیسون 
به‌واقع «افکار به اشیا تبدیل می‌شوند» و وقتی با هدف و پافشاری و آرزوی 
شدید برای تبدیل‌شدن به ثروت يا دیگر اشیای مادی تر کیب می‌شوند. بسیار 
قدر تمند می‌شوند. 

ادوین سی بارنز به واقعی‌بودن کتاب بینديشید و ثروتمند شوید پی برد. 
این کشف. اگهانی نبود و کم‌کم و با آرزوی شدید برای همکاری تجاری با 
توماس ادیسون آغاز شد. 

یکی از ویژگی‌های اصلی آرزوی بارنزه مشخص‌بودن آرزویش بود. او 
دوست داشت با ادیسون کار کند؛ نه این که سرای او کار کند. به این که 
چه‌طور آرزویش را به واقعیت تبدیل کرد با دقت نگاه کنید تا درک بهتری 


از سیزده اصل ثروت‌ساز داشته باشید. 
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وقتی این آرزوها یا فکر برای آولین بار به ذهنش رسید. در موقعیتی نبود 
که نسبت به انجام آن اقدام کند. دو مشکل سد راه او بود. او آقای ادیسسون را 
نمی‌شناخت و آن‌قدر هم پول نداشت که کرایة قطار به اورنج نیوجرسی را 
بدهد. این مشکلات کافی بود تا مردم را از تلاش برای رسیدن به خواستة 
خود دلسرد کند؛ اما خواسته‌های او معمولی نبود! چنان مصمم به یافتن 
راهی برای رسیدن به خواسته‌اش بود که سرانجام تصمیم گرفت با کیف 
خالی سفر کند؛ اما شکست نخورد (برای فرد تازه‌کاره اينن یعنی او در قطار 
کرایه‌ای به ایست اورنج رفت). 

او خود را در آزمایشگاه ادیسون معرفی و اعلام کرد که آمده تا بااین 
مخترع همکاری کند. سال‌ها بعد در اولین ملاقات بین آن‌هاء آقای ادیسسون 
گفت: «او متل یک ولگرد معمولی به‌نظر می‌رسید؛ آما چیزی در چهره‌اش بود 
که می گفت قاطعانه به‌دنبال چیزی آمده و سال‌ها تحربه به من آموخته است 
که وقتی کسی چیزی را از اعماق وجودش بخواهد و عزم خود را برای داشتن 
آن جزم کند. به‌قطع پیروز می‌شود. من فرصتی را که می‌خواست به او دادم؛ 
چون دیدم تصمیم گرفته تا رسیدن به موفقیت مقاومت کند. اتفاقات بعدی 
ثابت کرد اشتباه نکرده‌ام.» 

حرفی که بارنز جوان به آقای ادیسون زد کم‌اهمیت‌تر از فکری بود که 
داشت. خود ادیسون این گونه گفت! این ظاهر مرد جوان نبود که موجب شد 
کارش را در دفتر ادیسون شروع کند. بلکه ظاهرش برخلاف خواسته‌اش بود. 
فکرش مهم بود و فکرش او را به موفقیت رساند. 

اگر هرکس که اين عبارت را می‌خواند به اهمیت آن پی ببرد. دیگر نیازی 
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بارنز در نحستین مصاحبه موقق ره همکاری با آدیسون نشتك. او فرصت 
باقت 0 دز دفتر ادیسون با دستمر ۵ حیلی کم کار کند و کارهای کماهمیتی 
را برای ادیسون انجام دهد که برای بارنز بسیار مهم بود. این کار به آو فرصت 

ماه‌ها می گذشت. به‌ظاهر اتفاقی رخ نمی‌داد که او را به همدفش برساند؛ 
بعنی هدفی که بارنز آن را هدف اصلی مشخص می‌دانست. اما اتفاق مهمی 
می‌داد. 

روان‌شناسان درست گفته‌اند: «وقتی کسی واقعاً آماده جیزی یا هدفی 
باشد» آن هدف تحقق می‌پابد.» بارنز آمادة همکاری تجاری با ادیسون بود و 
علاوه بر آن» قاطعانه قصد داشت یه آن‌جه در چست و جو پش بود» بر سثف. 

به خودش نگفت: «آه. این هدف چه فایده‌ای دارد؟ گمان کنم باید نظرم 
را تفییر دهم و به شغل فروشندگی مشغول شوم.» بلکه گفت: «من این‌جا 
عملی می کنم.» او قاطع بود! 

اگر مردم هدفی مشخص داشته باشند, نیازی به بیان ماجرای دیگر 
ندار ند» بلکه باید به آن هدف بجسبند تا به وسواسی همیشگی تبدیل شودا 
برلی دستیابی به یک خواسته. تمام موانع ر از سر راه ب‌داشست 9 فرصت 
دلخواهش ر! در اختیار او قرار داد. 
انتظار داشت. نمایان شد. این یکی از ترفندهای آن فرصت است. اغلب گاهی 
موفقیت به شکل بدشانسی با شکست موقتی دیده می‌شود. شاید به همین 
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دلیل است که خیلی‌ها فرصت را نمی‌شناسند و آن را از دست می‌دهند. آقای 
ادیسون به‌تازگی وسیله‌ای اداری را کامل کرده بود که در آن زمان به 
«ماشین ديکتة ادیسون» معروف بود (که بعدها ادیفون نامیده شد). 
فروشندگان او به این دستگاه خوش‌بین نبودند و باور نمی‌کردند بدون تلاش 
زیاد بتوانند آن را بفروشند. بارنز ایین فرصت را تشخیص داد. این دستگاه 
مورد علاقه کسی جز بارنز و مخترع آن ادیسون نبود. 

بارنز می‌دانست که می‌تواند دستگاه دیکتة ادیسون را بفروشد. پس این 
پی‌شنهاد را به ادیسون داد و از آو اجازه گرفت. او دستگاه را فروخت. 
درحقیقت. چنان فروش موفقیت‌آمیزی داشت که ادیسون با او قرارداد توزیع 
دستگاه را در سراسر دنیا بست. این همکاری تحاری با این شعار ادامه پافت: 
«ساخت از ادیسون. نصب از بارنز» این همکاری بارنز را ثروتمند کرد؛ اما او 
کارهای بزرگ‌تری انجام داد: «ثابت کرد که انسان می‌تواند با فکرش تروتمند 
شود.» 

ارزش نقدی خواستة اصلی ببارنز چه‌قدر بنود؟ نمی‌دانم. شاید دو یا 
سه‌میلیون دلار برایش به‌ارمغان آورد. مقدار سودآوری هر چه‌قدر بنود. در 
مقایسه با دارایی عظیمی که نصیبش شد ناجیز بود؛ یعنی این آگاهی که هر 
تکانه نامحسوس فکری می‌تواند با به کار گیری اصول شناخته‌شده به واقعیست 
فیزیکی تبدیل شود. 

بارنز خودش را همکار و شریک آدیسون می‌دانست و سراوار این شانس 
بزرگ تصور می‌کرد. چیزی برای شروع نداشت به‌جز این که می‌دانست چه 
می‌خواهد و قاطعیت مقاومت و پیگیری خواسته او را به هدفش رساند. 

هیچ پولی برای شروع کارش نداشت. به‌جز تحصیلات. اندک سسرمایه‌ای 


نداشت. او بدون هیچ نفوذی. تنها به این ایمان داشت که موفق می‌شود و با 
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همین نیروهای نامحسوس, خود را به سزاوارترین فرد برای همکاری با 
محترعی تبدیل کرد که تا آن زمان وجود داشت. 

اینک اجازه دهید نگاهی به موقعیتی متفاوت بيندازيم و زندگی مردی را 
مطالعه کنیم که ثروت بسیاری در نزدیکی‌اش داشت؛ اما آن را در اثر این که 


در لك قدمی هدف دلجواهش ناامید شدء از دبسبت داد. 


در سه قدمی معدن طلا 

یکی از علل شکست. عادت نامیدی و دست از تلاش برداشتن هنگام 
روبه‌رویی با شکستی موقتی است. همه در زندگی خود یک‌بار مرتکب چنین 
اشتباهی می‌شوند. 

آر. ی داربی. که بعدها یکی از موفق‌ترین فروشندگان بیمة کشور شد. 
ماجرای عمویش را که به «تب طلا» مبتلا شده بود و به غرب رفت تابه 
حفاری معدن طلا مشغول و ثروتمند شود تعریف می کند. 

و هرگز این مثل معروف را «که بیشتر از آن‌که از زمین طلا استخراج 
کنید می‌توانید ار مغز انسان‌ها طلا به‌دست آورید» فراموش نمی کند. سپس 
با بیل و کلنگ مشغول کار شد. کار سختی بود؛ اما اشتیاق او به طلا سرشار 
بود. 

پس از هفته‌ها کار سخت. موفق به کشف رگه‌ای بسراق شد. به 
ماشین‌آلاتی برای بیرون آوردن آن رگه نیاز داشت. او معدن را آهسته پر 
کرد به خانه‌اش در ویلیام برگز ماری لند رفت و ماجرا را ببرای افوامش و 
چندنا از همسایه‌ها تعریف کرد. آن‌ها هم پول لازم برای تهية دستگاه را 
برايش فراهم کردند و او را راهی معدن کردند؛ سپس اولین ماشین سنگ 
معدن را حفاری و به کارخانة ذوب فلزات منتقل کردند. نتایج نشان داد آن‌ها 
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صاحب یکی از غنی‌ترین معادن کلورادو هستند! ورود چند ماشین دیگر. هم 
تردیدها را برطرف می‌کرد و پس از آن سودهای بزرگ در راه بود. 

هرچه بیشتر و عمیق‌تر حفاری می‌کردند» آمیدهای داربی و عمویش 
بیشتر می‌شد. بعد ناگهان رگة طلا نایدید شدا! آن‌هابه پایان خط رسیده 
بودنشد و دیگر خبری از طلا نبودا به حفاری ادامه دادند و ناامیدانه 
می کوشیدند دوباره رگ طلا را پیدا کنند؛ اما خبری نبود. 

سرانجام تصمیم گرفتند دست از حفاری بردارند. به همین خاطر دستگاه 
را به قیمت جندصد دلار به مردی ثروتمند فروختند و به خانه بر شتند. 
برخی افراد احمق‌اند؛ اما این یکی احمق نبود و از مهندس حفاری خواست 
نگاهی به معدن بیندازد و محاسباتی انجام دهد. مهندس گفت که پروژه 
شکست خورده است. چون صاحبان آن با «خطوط و مسیرهای انحرافی آشنا 
نبودند». سپس محاسباتش نشان داد که رکه طلا در سه قدمی محلسی 
است که حفاری را متوقف کرده بودند! و درست در همان نقطه. طلای 
فراوانی پیدا شد. 

این مرد میلیون‌ها دلار از ایين معدن به‌دست آورد. چون پیش از 
تسلیم‌شدن با یک متخصص مشورت کرد. بیشتر پولی که صرف دستگاه و 
ماشین‌آلات شد با تلاش آر. یو. داربی جوان به‌دست آمد؛ جراکه اقوام و 
همسایه‌هایش به‌خاطر ایمانی که به او داشتند به او پول دادند و او تا آخرین 
اسکناس آن را به آن‌ها پس داد. 

مدت‌ها بعد که آقای داربی فهمید آرزوی رسیدن به طلا را از دست داده. 
بسیار تأسف خورد. این اتفاق پس از ورود به تجارت از فروش بیمة عمر رخ داد. 

او به‌علت این که در چند متری طلا کارش را تعطیل کرد بسیار زیان کرد؛ 
اما از این تجربه درس خوبی گرفت. به‌ظاهر به خودش می‌گفت: همن در سبه 
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قدمی طلا دست از حفاری کشیدم؛ اما وقتی مردم از خرید بیمه اجتناب 
می‌کنند و به آن نه می‌گویند. دیگر هرگز متوقف نمی‌شوم.» او این پشتکار و 
پیگیری را مدیون تجربه‌ای است که از رهاکردن معدن طلا آموخت. 

پیش از آن که موفقیت به بیشتر مردم برسد. با شکست موقتی زیاد یا 
شاید کمی روبه‌رو می‌شوند. آسان‌ترین و منطقی‌ترین کار رهاکردن آن است. 
بیشتر مردم هم درست همین کار را می‌کنند. 

بیش از پانصد نفر از مردم آمریکا که تاکنون شناخته‌ام به این نویسنده 
گفتند که بزرگ‌ترین موفقیتشان در مرحله‌ای بود که یک گام پس از شکست 
یک گام دیگر برداشتند. شکست شادی انسان را در یک قدمی پیروزی و 
زمانی که فاصلة زیادی با آن ندارد» از او می‌گیرد. 


درس پنجاه‌سنتی دربارة پشتکار 
اند کی پس از این که آقای داربی مدر کش ۴ از «دانشگاه‌مارد تناکز» دربافشت 
کرد و تصمیم گرفت از تجر به‌اش در تحارت حفر معدن طلا استفاده کند. 
فهمید وقتی پاسخ «نه» می‌شنود. لروما به‌معنای نه قطعی نیست. 

او یک روز بعدازظهر به دایی‌اش در اسیابی قدیمی کمک می‌کرد. 
دایی‌اش مررعة بزرگی ر ادار ه می‌کرد که در آن تعدادی کشاورز زندگی 
می کردند. آهسته و بی‌صدا در باز شد و دختربجه‌ای وارد شد و نزدیک در 
ابستاد. 

دخترک با متانت پاسخ داد: «مادرم می‌ گوید پنجاه سنت برایش بفرست.» 

دایی دوباره خشم‌گینانه گفت؛: «من این کار ر نمی کنمء الا زود بسرو 
خانه.» 
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کودک یاسخ داد: «بله آقا. اما از جایش تحان نخورد.» 

دایی به کارش مشفول شد؛ چنان که متوجه نشد کودک آن‌جا را ترک 
نکرده است؛ اما وقتی بالا را نگاه کرد. دید دختر هنوز آن‌جاست و بر سرش 
فریاد کشید: «نگفتم برو خانه؟! یا همین حالا برو یا کتک می‌خوری.» 

دختر ک گفت: «بله آقاا» 

اما یک میلی‌متر هم از جایش تکان نخورد. دایبی گونی گندمی را که 
می‌خواست داخل حفرة آسیاب بریزد. زمین انداخت و با حالت چهره‌اش 
نشان داد که به جه دردسری افتاده است. 

داریی نفسش را حبس کرد. مطمتن بود که دایی. آن دختربجه را خواهد 
کشت» چون می‌دانست خیلی بداخلاق است. وقتی داربی به نقطه‌ای رسید 
که کودک ایستاده بود. کودک سریع یک قدم به جلو رفت, به چشمانش 
نگریست و با صدایی بلند فریاد زد: «مادرم گفت پنجاه سنت می خواهد!» 

دایی همان‌جا خشک شد و یک دقیقه به او نگاه کرد و بعد آرام بیلجه را 
کف زمین گذاشت و دستانش را داخل جیبش فرو برد و یک نیم‌دلاری بیرون 
آورد و به دحتر ک داد. 

کودک پول را گرفت و آرام به‌سمت در برگشت و به مردی که همین الان 
بر آو پیروز شده بود. نگاه هم نکرد. پس از ایین که دختر رفت. دایبی روی 
صندوق نشست و ده دقيقه أز پنجره به بیرون خیره شد. به فکری عمیق فرو 
رفته بود. او به رفتاری که در آن لحظه با او شده بود» فکر می کرد. 

آقای داربی هم همین‌طور در فکر فرو رفته بود. نخستین بار بود که دیده 
بود کودکی بر شخصیت بزرگسال و مقتدری چیره شده و حرفش را به کرسی 
نشانده است. او چه‌طور این کار را کرد؟ جه اتفاقی برای دایی افتاد که 
خشمش را فراموش کرد و مثل بره رام شد؟ این کودک از چه قدرت عجیبی 
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بهره برد که به فردی بانفوذ تبدیلش کرد؟ این پرسش‌هابه ذهن داربی 
رسید؛ اما تا سال‌ها بعد جوایی برایشان پیدا نکرد؛ تا این که ماجرا را برای من 
تعریف کرد. 
نو بسنده در همان‌جایی که دایی مورد خشم دخترک قرار گرفت» تعریف 
کرده بو دید. وقتی در آن آسیاب قدیمی و پوسیده ابستاد. اقای داربی داستان 
پیروزی غیرمنتظره را تکرار کرد و ماجرا را با این پرسش به پایان برد: «چه 
قدرت عحیبی آن کودک را واداشت تا با دایی من این گونه رفتار کند؟» 

پاسخ پرسش او در اصول این کتاب یافت می‌شود. پاسخ. کامل و جامع و 
دربر گيرندة جزئیات و راهکاری مفید است تا فرد را قادر سازد همان نیرویی 
ر درک و از آن استفاده کند که آن دختر ک نائهان از آُن استفاده کرد. 

ذهن خود را هشیار نگه دارید تا دقیق بفهمید چه قدرت عجیبی این 
کودک را نجات داد. شما در فصل بعد. انندکی درببارة این قدرت خواهید 
دانست. در جایی از کتاب. ایده‌ای را می‌خوانید که قدرت‌های پذيرندة شما را 
تعویت می‌ کند و سود شما را در او لویست قرار مسی دشش. این همان قدرت 
یا ممکن است خود را در قالب برنامه يا هدفی آشکار سازد. حتی شاید سبب 
شود به تجارب شکست قبلی خود برگردید و درس‌هایی را به شما آموزش 
دهد تا همه باخته‌های خود را دوباره باز یابید. 

بس از این که قدرتی را که دخترک ناا گاهانه از آن استفاده کرده سود 
برای داربی توضیح دادم. سریع به تجربة سی سال زند گی‌اش به‌عنوان 
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این زمینه تا حد زیادی به درسی بستگی داشت که از این کودک آموخته 
بود. آقای داربی اشاره کرد: «هر بار مشتری مبی خواست بدون خرید از شر کت 
خارج شود. من آن کودک را می‌دیدم که در آسیاب قدیمی ایستاده است و 
چشمان درشتش با لجبازی و مبارزه‌طلبی می‌در حشد و با خود می گفتم: 
"من باید اين بِیمّه را بفروشم. " قسمت بهتر همه فروش‌ها زمانی بود که 
مر دم به من سنه» گفته بودند.» 

او هم به‌یاد اشتباهش در مورد توقف حفاری معدن افتاد؛ اما گفشت: «آن 
تجربه برکتی بود که به من یاد داد هر چه‌قدر هم سخت بود به پیشرفت 
ادامه دهم؛ درسی که باید پیش از موقفقیت در هر کاری م ی آموختم.»4 

ماجرای آقای داربی و دایی‌اش: کودک صاحب تجارت و معدن طل را 
می کر دند خوانده‌اند. نویسنده دوست دارد به همه این اف‌اد پیشنهاد آقای 
داربی و توانایی فروش بیش از یک‌میلیون دلار بیمة عمر را ارائه دهد. 

زند گی عجیب است و اغلب نااندیسشیدنی! موققیت و شکست هر دو در 
تجارتی ساده ریش دارند. تجارب آقای داربی ساده و مشترک تست نله پاسخ 
سرنوشت او را می‌دهند و به‌اندازة خود زندگی برایش آهمیت دارند. او از این 
دو تجربة وحشتناک درس و بهره گرفت. زیرا آن‌ها را تجزیه و تحلیل کرد و 
دانش ندارند چه؟ آن‌ها چه‌طور و کجا هنر تبدیل شکست به فرصت و 
موققیت را بیاموزند؟ 

این کتاب به همه این پرسش‌ها پاسخ داده است. هرجند. بدانید که پاسخ 
شما به موارد عجیب زند گی در دهن خود شما نهفته است. برخی ایده‌ها 
برنامه‌ها با اهداف هنگام مطالعة کتاب به ذهن شما می‌رسد. یک ایده عالی 
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کافی است تا موفق شوید. اصول این کتاب. حاوی بهترین و عملی‌ترین راه‌ها 
9 بر خلق ایده‌های مفید است. 
پیش از آن که بیشتر این اصول را توصیف کنیم. ایمان داریم شما ملزم به 

دریافت این پیشنهاد مهم هستید: «وقتی روت از راه می‌رسد. چنان 
شگفت زده می‌شوید که از خود می‌پرسید پس این همه سال کجا 
بود.» 

این عبارتی عجیب است و وقتی به آن فکر می‌کنیم که ثروت فقط از آن 
افرادی است که سخت و طولانی کار می‌کنند. عجیب‌تر می‌شود. 

وقتی کر می نید و تروتم می‌شوید» می‌بینید ثروت با حالت ذهنی 
انسان آغاز می‌شود؛ یعنی با مشخص‌بودن هدف و با کمی سخت کوشی. شما 
و هرکس دیگری باید علاقه‌مند باشید که بدانید ذهنیت کسب و جذب ثروت 
را به‌دست آورید. من ۲۵ سال به پژوهش مشغول بودم و بیش از بیست‌وپنج 
هزار نفر را تجزیه و تحلیل کردم چون می‌خواستم بدانم: «ثروتمندان چه‌طور 
نروتمند می‌شوند.» 

بدون این تحقیق, این کتاب نیز نوشته نمی‌شد. اینک به حقیقت مهمی 
توجه کنید: در سال ۱۹۲۹ وضعیت کسب‌وکار کم کم روبه رکود گذاشت و تا 
مدت‌هاپس از ورود رئیس جمهور روزولت خوب نبود و درست مثشل 
چراغ‌های سالن تئاتر که به‌تدریج فضا را روشن می‌کنند. ترس مردم به‌تدریج 
به ایمان تبدیل شد. 

به‌محض این که بر اصول این فلسفه مسلط می‌شوید و کم‌کم به 
راهکارهای آن عمل می‌کنید. وضعیت مالی‌تان هم کمکم بهبود می‌یابد. به 
هرجه دست بزنید به‌نفع شما به دارایی‌تان تبدیل می‌شود. محال است؟ 
به‌هیچ‌وجه. یکی از ضعف‌های اصلی. آشنایی اندک با وا همحال» است. 
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او به همه قوانینی که نتیجه نمی‌دهند. آشناست و تمام چیزهایی را که 
قوانین موفقیت‌اند و می‌خواهند همه‌چیز را به آن قوانین بجسبانند. 
کردم یافتن واه همحال» و بیرون آوردنش از آن لعت‌نامه بود. شاید کار 
عاقلانه‌ای نباشد. با وجود این باید نتیجه گرفت موفقیت به کسانی تعلق دارد 
که از آن آگاه هستند. شکست به‌سوی کسانی می‌آید که بی‌تفاوت به خود 
اجازه می د هند از آن آگاه سوند. 


این کتاب به کسانی کمک می‌کند که در جست‌وجوی یاد گیری هنر 


تعیی ذهنیت اگاهی و هشیاری از شکست و تبدیل آن به آگاهی از 


ضعف دیگری که در بسیاری از افراد دیده می‌شود. عادت سنجیدن و 
اندازه گیری همه‌چیز و همه کس طبق باورها و برداشت‌های خودشان است. 
کسانی که این کتاب را می‌خوانند. باور دارند که کسی نمی‌تواند با فکرکردن 
ثروتمند شود و به‌خاطر مواجهه با احساس ترس از بسدبختی» نمی‌توانند به 
ثروت و توانگری فکر کند. 

امروزه میلیون‌ها نفر به پیشرفت‌های هنری فورد نگاه می‌کنند و به خاطر 
شانس و اقبال يا نبوغ خوبش به او حسادت می‌ورزند. شاید در هسر صدهزار 
نفر یک نفر از راز موفقیت فورد باخبر باشد. کسانی که این راز را می‌دانند 
آن‌قدر متواضع‌اند که بهخاطر سادگی‌اش» حرفی از آن نمی‌زنند. با وجود اين, 
یک مذاکرهُ ساده این «راز» را کامل توضیح می‌دهد. 

وقتی فورد به تولید ماشین ۷8 مشهور خود اقدام کرد» تصمیم گرفت 
موتوری هشت‌سیلندری را در یک محفظه جا دهد و به مهندسان خود دستور 


فصل اول؛ قدرت فکر ي ۳۳ 


طراحی آن را داد. طرح روی کاغذ پیاده شد؛ اما مهندس‌ها ساخت موتور 
هشت‌سیلندری را محال می‌پنداشتند. از این رو. فورد دستور داد: «ادامه 
دهید تا موفق شوید. حتی اگر مدت‌ها طول کشید مهم نیست.» 

مهندسین به کار خود ادامه دادند؛ جراکه چاره‌ای جر ادامة همکاری 
نداشتند؛ در غیراین صورت اخراج می‌شدند. شش ماه گذشت و اتفاقی نیفتاد 
و شش ماه دیگر هم گذشت و باز اتفاقی نیفتاد. مهندسین. همة طرح‌ها را 
برای اجرای دستور فورد امتحان کردند؛ اما چیزی خارج از موضوع به‌نظر 
می‌رسید: «محال!» 

در پایان سال فورد. به‌همراه مهندسینش اوضاع را بررسی و دوباره اعلام 
کرد که باید دستوراتش را اجرا کنند. فورد گفشست: «ادامه دهید و به پیش 
بروید. من آن را می‌خواهم و به خواسته‌ام می‌رسم.» آن‌ها ادامه دادند و بعد 
گویی جادویی رخ داد و آن راز کشف شد. قاطعیت فورد یک بار دیگر. او را به 
پیروزی رساند؛ 

شاید این ماحرا را با جزئیات دقیق تعریف نکردم؛ اما موضوع آن درست 
بود. پس نتیجه می‌گیریم اگر بخواهید بیندیشید و ثروتمند شوید. می‌توانید. 
راه دوری نیست. 

هنری فورد به این دلیل ادم موفقی است که اصول موفقیست را درک 
می‌کند و به‌کار می‌برد. یکی از این‌ها آرزوکردن است: «این‌ که شخص بداند 
چه می‌خواهد.» هنگام مطالعة اين کتاب. ماجرای هنری فورد را به‌خاطر 
بسپارید و به خطوطی که راز موفقیت شگفت‌انگیز او در آن نهفته است. توجه 
کنید. اگر توجه کنید و روی اصولی که هنری فورد را ثروتمند کرد انگشت 


بگذارید می‌توانید این موفقیت را در هر موردی که بخواهید به‌دست آورید. 


۴ + بیندیشید و ثروتمند شوید 


هنری قورد اواخر فرن بیستم» معاصر بیل گیتس بود. درست وقتی فورد 
صنعت حمل‌ونقل را با آن ماشینی که همه آرزوی راندنش را داشتند 
دگرگون کرد. بیل گیتس صنعت رایانه را با طراحی نرم‌افزاری متحول کرد 
که همه را به استفاده از رایانة مشخص و قطعة ضروری دفاتر کاری» مدارس و 
منازل قادر ساخت. این امر سبب شد بیل گیتس میلیون‌ها دلار به‌دست آورد 
و ثروتمندترین مرد آمریکا شود. 

او نحست شیفتة رایانه‌ها شد و در سیزده‌سالگی به طراحی آن‌ها پرداخت. 
در سال ۰۱۹۷۳ وارد دانشگاه‌هاروارد شد و در آن‌جا با استیو بالم که اکنون 
مدیر اصلی دفاتر اجرایی است. همکاری کرد. درحالی که بیل گیتس 
درهاروارد زبان برنامه‌ریزی را برای اولین میکرو کامپیوتر توسعه داد. 

گیتس چنان جذب رژیای ساخت شرکت نرم‌افزاری شد که 
دانشگاه‌هاروارد را رها کرد و با تمام انرژی‌اش به تکمیل رژیایش پرداخت. 
چند سال قبل‌تر او و دوست دوران کودکی‌اش, پال الن» شبرکتی به‌نام 
مایکروسافت را راه‌اندازی کرده بودند. این باور که رايانه ابزار ارزشمند هر 
میز کار و هر خانه‌ای خواهد شد. او را هدایت کرد و نرم‌افزار را برای رایانه‌های 
شخصی, توسعه داد. پیش‌بینی گیتس و ساخت رایانة شخصی عامل اصلی 
موققیت صنعت نرم‌افزار و سخت‌افزار شد. 

بیل گیتس با رسیدن به هدف اصلی‌اش. اهداف جدیدی را در تجارت 
برنامه‌های رایانه‌ای در حال پیشرفت و کار بمشردوستانه‌اش پی گرفت و به 
کمک همسرش ملینداه بزرگ‌ترین موسسة خیریه را در دنیا تأسیس کرد. 


شما سرور سرنوشت و ناخدای روح خود هستید 
ان گاه که دبلیه. سپی هنلی شاعر انگلیسی سطور پیامبرانة زیر و بو تست «من 
حاکم سرنوشت جویشم. من ناحدای روح جویشتنم» ره ما نشان داد دلیل 


فصل اول؛ قدرت فکر ۷ ۲۵ 
این که ما حاکم سرنوشت و ناخدای روح خود هستیم. این است که قدرت 
مهار افکار خود را به‌دست داریم. او با این جملات به ما گفت دنیای اثیری که 
این سیاره در آن شناور است و ما و وجود ما در آن حرکت می‌کند. شکلی از 
انرژی است که با ارتعاش بسیار بالایی حرکت می‌کند و اين دنیای اثیری با 
شکلی از قدرت جهانی پر شده است که خود را با ماهیت افکاری که در ذهن 
خود داریم سازگار می‌کند. به روش‌های طبیعی بر ما تأثیر می‌گذارد و افکار 
ما را به معادل فیزیکی آن‌ها تبدیل می کند. 

گر شاعر دربارة این حقیقت به ما گفته بود. می‌دانستيم چرا حاکم 
سرنوشت و ناخدای روح خود هستیم. باید با تأکید بیشتر به ما می‌گفت که 
این قدرت هیچ تلاشی نمی‌کند تا افکار سازنده و مخرب را از یکدیگر 
تشخیص دهد. بلکه ما را مجبور می‌کند افکار فقر را به سرعتی که بر سا اشر 
می‌ گذارد تا طبق افکار ثروتمندان عمل کنیم. به وافعیت فیزیکی تب‌دیل 
کنیم. 

این جمله به ما گفت که مغز ما با تسلط بر اقکاری که در ذهن خود نگه 
می‌داریم» مغناطیسی می‌شود و این مغتاطیس به‌وسیلة ابزاری که هیچ 
انسانی با آن آشنا نیست. این نیرو افراد و شرایط زندگی را که باماهیت 
افکار غالب ما هماهنگ است. به خود جدذب می کند. 

ما پیش از انباشتن ثروت‌های فراوان. باید ذهن خود را با تمنای شدید 
برای ثروت. مغناطیسی کنیم و «نسیت به پول هشیار» باشیم تا آرزوی 
پولدارشدن» ما را به‌سمت طرح‌های مشخص برای کسب آن هدایت کند. اما 
هنلی شاعر بود, نه فیلسوف و با بیان حقیقتی بزرگ و شعرگونه. پیروان خود 
را بر آن داشت تا معنای فلسفی آشعارش را تفسیر کنند. کم‌کم حقیقت 
اشکار شد تا اين که معلوم شد اصول اين کتاب. راز حاکمیست بر سرنوشت 
اقتصادی ما را در خود نهفته دارد. 


7۴ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


مرد دیگری که از مثال «حاکم سرنوشت خود بودن»» استفاده 
می‌کند استیون اسپیلبرگ, یکی از کارگردان‌هاء است. او از 
کودکی آرزو داشت کارگردان سینما شود. او با یک دوربین 
مبتدی شروع به ساخت فیلم‌های آماتور کرد و هرگز رژیایش را 
فراموش نکرد. 


ببیند گان را قادر می‌سازد نگاهی عمیق بر تجارت سینما داشته باشند. این که 
تماشاجچیان در اطر اف استادیوم حر کت کنند به ترن‌های زیادی نیاز دار ۵. 
استیون خود را در ترن پنهان کرد و بین دو صفحة بزرگ پنهان شد تا تور 
به‌پایان رسید. در پایان روز وقتی آن‌جا را ترک کرد. چند کلمه به نگهبان 
دروازه گفت. 

او هر روز تا سه ماه به استادیوم می‌رفت. از جلوی نگهبان عبور می‌کرد. 
می‌پوشید و چمدانی به دست می‌گرفت و نگهبان گمان می‌کرد که او یکی از 
دانشجویان دورة تابستانی استادیوم است. طوری خودش را جلوه می‌داد که 
گویی کار گردان یا نویسنده است. حتی دفتری خالی پیدا کرد و نامش را در 

کارش این بود که سید شاینبرگ را بشناسد و بعد با رئیس بخش تولید 
تلویزیونی استاد یوم دوست شود. او پروره فیلم دانشکده ر نشانش دراد و 
چنان شینبرگ را تحت تأثیر قرار داد که برای استادیوم با او قرارداد بست. 


فصل اول؛ قدرت فکر ي ۳۷ 


اولین فیلم طولانی او با عنوان «سریع‌السیر به‌سوی سرزمین شکری"» 
برندة بهترین جایزهٌ صحنه‌پردازی سال ۱۹۷۴ در فستیوال فیلم کن شد. 
متأسفانه» در قسمت اداری خوب عمل نکرد. 

یک سال بعد» وقتی کتاب آرواره‌ها را پیدا کرد شکست سختی خورد. 
استادیوم از قبل تصمیم گرفته بود فیلم آرواره‌ها را تولید کند و کارگردان 
معروفی را برای ساخت آن انتخاب کرده بود. 

اسپیلب رگ ناامیدانه می‌خواست فیلمش را بسازد. به‌رغم شکست مالی در 
فیلم «سریع‌السیر به‌سوی سرزمین شکری». اعتمادبه‌نفس او از بین رفته بود 
و تولید کنندگان را تشویق کرد تا قرارداد آن کارگردان را لغو کنند و فیلم را 
به او بدهند. 

این کار آسانی نبود. از همان ابتدا مشکلات تولید شروع شد؛ از جمله 
آن که با مشکلات مالی و فنی روبه‌رو شد. 

در ژوئن ۰.۱۹۷۵ فیلم آرواره‌ها پخش شد و از موفقیت دوبرابر بهره‌مند شد 
و رکورد بالا زد و منتقدان عاشق فیلم شدند. در عرض یک ماه که فیلم روی 
پرده بود. شصت‌میلیون دلار فروش کرد؛ رقمی که تاکنون به شوش کسی 
نجورده بود. 

در چند سال بعد. اسپیلیرگ چندین فیلم را کارگردانی کرد؛ از جمله 
سریال مشهور ایندینا جونز, برنده جایزة ارغوان, امپراتور خورشيد و ای. تی 

بعدها فیلم پارک ژوراسیک که در دورة خود به موفق‌تسرین فیلم تاریخ 
تبدیل شد. سومین فیلم پرفروش اسپیلبرگ شد. این فیلم نیز بیش از یک 
میلیون دلار سود کرد. 


۵۵۵5 0صها تهع‌ناد ۲۵ ,1 


۸ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


اسپیلبرگ هم‌چنان رژیاهمایش را دنبال می‌کند. وقتی او و دو 
ابرقدرت‌هالیوود. شر کت تولید فیلم خود را ساختند. آن را «آثار رژیایی» 
نامید‌ند. 

اینک آماده‌ایم تا نخستین اصل را بررسی کنیم. روحية روشنفکری را 
حفظ کنید و هنگام مطالعه یادتان باشد که آن‌ها اختراع تنها یک نفر نبودند. 
بلکه از تجارب زندگی بیش از پانصدنفر افراد بسیار ثروتمند جمع‌آوری شدند؛ 
مردانی که با فقر. تحصیلات یا نفوذ پایین شروع کردند. این اصول برای ایسن 
افراد هم نتیجه‌بخش بوده است. پس شما هم می‌توانید با استفاده از آن‌ها از 
فواید بسیاری برخوردار شوید. انجامش آسان است. 

پیش از خواندن فصل بعدی کتاب. می‌خواهم بدانید که ایین فصل 
اطلاعات حقیقی را دربردارد که ممکن است به‌راحتی تمام هدف سالانة شما 
را تغییر دهد؛ همان گونه که تغییرات شگفت‌انگیز فراوانی را برای دو فردی 
که توصیف کردم ایجاد کرد. 

می‌خواهم بدانید که رابطة بين من و اين دو مرد عالی است. یکی از آن‌ها 
۵ سال دوست صمیم‌ام بوده و دیگری پسرم است. موفقیت غیرعادی 
آن‌ها مّید اصل و قانونی است که در فصل بعدی توصیف می‌شود و این 
شخص را به‌عنوان عامل تأکیدکنندة قدرت بسیار زیاد در این اصل معرفی 
می‌کند. 


(در پنج قدمی ثروت) 


هنگامی که ادوین. سی. بارنز از قطار باربری اورنج آن. جی پیاده شد. شبیه 
احمق‌ها بود؛ اما افکاری شاهانه در سر داشت! می‌خواست به دفتر ادیسون 
نفوذ کند و فکرش کار می‌کرد. خودش را در حضور ادیسون می‌دید. صدای 
خودش را می‌شنید که از ادیسون فرصت می‌خواهد تا یکی از کارهای مهم 
زندگی‌اش را انجام دهد و اشتیاق سوزان همکاری با مخترع بزرگ را داشت. 
ارزوی بارنز» تنها یک امید واهی نبود. یک ارزو هم نبود. بلکه دقیق و 
زیر کانه و تینده بود که همه‌چیز را دگرگون کرد. خواستة او دقیق و مشخحص 
بود؛ سپس وقتی به حضور ادیسون رسید این خواسته دیگر ارزو نبود و در 


شرف تحفق بود. 
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چند سال بعد» آدوین سی بارنز, دوباره در همان دفتری که اولین بار 
ادیسون را ملاقات کرده بود به حضور او رفت. این بار خواسته‌اش به واقعیست 
تبدیل شده بود و با ادیسون همکار بود. رژیای زندگی‌اش تحقق بافته بود. 
امروز: کسانی که بارنز را می‌شناسند به‌علت موفقیت زندگی‌اش به او حسادت 
می‌ کنند و در روزهای موفقیت و بدون دردسرش, به بررسی علت موفقیتش 
می‌بر دازند. 

بارنز به این علت موفق شد که هدفی مشخص داشت و تمام انرژی و همة 
اراده‌اش را در راستای رسیدن به این هدف گذاشت. در همان روز اولی که به 
حضور ادیسون رسید. همکار و شریک او نشد. بلکه از انجام جزئی‌ترین کارها 
شروع کرد تأ فرصتی فراهم شد که یک گام به هدف دلخواهش نزدیک‌تر 
شود. 

پنج سال بعد فرصتی که به‌دنبالش بود. پدیدار شد. در تصام آن سال‌ها 
آمیدی نداشت و هیچ‌یک از خواسته‌هایش تحضق نمی‌یافت. همه به‌جز 
حودش او را دندانه‌ای در چرخ تجارت ادیسون می‌دیدند؛ اما به‌نظر خودش او 
در هر دقیقه شریک ادیسون بود و از همان لحظه‌ای که برای کار به آن‌جا 
رفته بود. خود را شریک ادیسون می‌دانست. 

این توضیحی دقیق از قدرت خواستة دقیق است. بارنز به این علت به 
هدفش رسید که می‌خواست همکار و شریک آقای ادبسون باشد و این از 
دیگر خواسته‌هایش قوی‌تر بود. او طرحی کشید تا با آن به هدفش برسد؛ اما 
همه پل‌های پشت سرش را خراب کرد و آن‌قدر بر خواسته‌اش پافشاری کرد 
تا سرانجام تحقق یافت. 

وقتی به آورنج رفت. به خودش نگفت: «می‌کوشم ادیسون را وادار کنم 
شغلی به من بدهد»؛ بلکه گفت: «ادیسون را می‌بینم و کاری می‌کنم بداند 


فصل دوم)؛ خواستن» نقطه آغاز تمام موفقیت‌هاست ي ۴۱ 


آمده‌ام با آو شریک شوم.» نگفت: «چند ماه آن‌جا کار می‌کنم. اگر نشد رها 
می‌کنم و در جای دیگری کار پیدا می‌کنم.» بلکه گفت: «از هرجا شد شروع 
می‌کنم. هر کاری ادیسون بگوید انجام می‌دهم تا همکار و شریکش شوم.» 
نگفت: «مراقبم تا اگر فرصت دیگری بود و من شکست خوردم به آن مشفول 
شوم.» درعوض گفت: «تنها خواستة من در دنیا همکاری با توماس ادیسون 
است. تمام پل‌های پشت‌سرم را خراب می‌کنم و تمام آینده‌ام را به توانایی‌ام 
برای رسیدن به خواسته‌ام متصل می کنم.» 

او هیچ راه فراری برای خود باقی نگذاشت؛ یا باید پیروز می‌شد يا می‌مرد. 
تمام ماجرای موفقیت بارنز همین است. 

سال‌ها پیش مبارزی باید تصمیمی می‌گرفت که موفقیت او را در میدان 
نبرد تضمین می کرد. می‌خواست ارتش خود را در مقابل دشمن قدرتمندی 
قرار دهد که تعداد سربازانش از تعداد ارتدش او بیبشتر بود. او سربازانش را 
سوار قایق‌ها کرد و به‌سوی کشور دشمن بهراه افتاد. سربازان و وسایل را 
پیاده کرد و دستور داد کشتی‌هایی که آن‌ها را به آن‌جا برده بود آتش بزنند. 
او پیش از اولین نبرد به سربازانش گفت: «می‌بینید که کشتی‌ها در هوا دود 
شدند. این یعنی تا پیروز نشویم نمی‌توانیم این ساحل را ترک کنیم! حال 
هیچ چاره‌ای نداریم؛ یا پیروز می‌شویم یا می‌میریم!» 

آن‌ها پیروز شدند. همه کسانی که در هر کاری پیروز می‌شوند بایند 
کشتی‌های خود و همة راه‌های فرار و بازگشت را نابود کنند. فقط با ایین کار 
می‌توانید حالت دهنی معروف «اشتیاق سوزان برای برنده‌شدن, برای موفقیت 
ضروری است» را حفظ کنید. 

صبح پس از آتش‌سوزی بزرگ شیکاگو. گروهی از بازرگانسان در خیابان 
استات ایستادند و بقایای دودألود مغازه‌های خود را تماشا کردند. بعد در 
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همایشی شرکت کردند تا تصمیم بگیرند آن‌جا را بازسازی یا شیکاگو را ترک 
تاجری که تصمیم به ماندن و بازسازی گرفت. انگشتش را به‌طرف بقایای 
فروشگاهش نشانه گرفت و گفت: «آقایان هرچند بار هم که مغازه‌ام را آتش 
پزنند» در آن نقطه بزرگ‌ترین فروشگاه دنیا را می‌سازم.» فروشگاه ساخته 
سد. امروز هم این فروشگاه شست؟ بنایی بر ج‌مانند که قسمت دهن اش‌تیاق 
سوزان را به‌نمایش مي‌گذارد. مارشال فایلد کاری را انجام داد که برای دیگر 
تاحران همکارش غیرممکن نبود. وقتی شرایط سخت بود و آینده تاریک 
به‌نظر می‌رسید. همه عقب کشیدند و به جایی رفتند که رسیدن به موفقیت 
آسان‌تر به‌نظر می‌رسید. 
همان تفاوت. ادوین سی بارنز را از هزاران جوان دیگری که در سازمان 
ادیسون کار می‌کردند متمایز می‌کند. این همان تفاوتی است که عملاً موجب 
آرزو کردن انسان را پولدار نمی‌کند. آرزوکردن و خواستن ثروت تاحدی که به 
وسواس بینجامد. برنامه‌ریزی روش‌های دقیق برای کسب روت و پیگیری آن 
برنامه‌ها با پشتکاری که شکست را نمی‌شناسد. بی‌شک ثروت‌آفرین است. 
روش در ست 9 عملی درخواست تروت» شش گام عملی 9 دقیق دارد که 
عبارت‌اند از: 
۱. مقدار پولی را که می‌خواهید. دقیق در ذهن خود مشخص کنید. این که 
فقط بگویید: «پول زیاد می‌خواهم» کافی نیست. مقدار آن را دقیق 


مشخص کنید (دلیل روان‌شناسی برای دقیق‌بودن هدف را در فصل بعدی 
توصیف می کنم). 

۲ دقیق مشخص کنید قصد دارید با پولی که می‌خواهید داشته باشید. جه 
کنید (واقعیتی به‌نام «رایگان» وجود ندارد). 

۲ تاریخ مشخصی را برای داشتن و به‌دست آوردن پول دلخواه تعیین کنید. 

۴ طرح مشخصی را برای دستیابی به خواسته و شروع کار. خواه آماده بودید 
يا نه. تعیین و این طرح را عملی کنید. 

۵ عبارت دقیق و شفافی دربار؛ مقدار پولی که می‌خواهید کسب کنید. 
بنویسید. محدودة زمانی را برای کسسب آن پول نام ببرید و بگویید در 
مقابل پول چه می‌خواهید+ سپس طرحی را که از طریق آن قصد دارید 
پول انباشته کنید. توصیف کنید. 

۴ روزی دو بار عبارتی را که نوشتید با صدای بلند بخوانید؛ یک‌بار پسیش از 
استراحت شبانه و یکبار پس از بیداری در صبح. وقتی عبارت را 
می‌خوانید. خود را از قبل صاحب آن پول و دارایی احساس و آن 
را باور کنید. 

اجرای راهکارهای ارائه‌شده در این شش مرحله. مهم است؛ به‌ویژه این که باید 

راهکارها را در شش بند مشاهده و دنبال کنید. 
شاید بگویید محال است قبل از داشتن آن, خود را «صاحب پول» ببینید. 

این‌جاست که اشتیاق سوزان به کمک شما می‌آید. اگر واقعاً پول را با تمام 

وجود بخواهید» در متقاعد کردن خود به این که آن را به‌دست خواهید آورد. 

مشکلی نخواهید داشت. مسأله این است که قاطعانه پول را بخواهید. همین 

شمارا به داشتن آن متقاعد می کند. 
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فقط کسانی که از «پول» آگاه شدند. توانستند ثروت هنگفتی انباشته 
کنند. آگاهی از پول یعنی ذهن چنان با خواستن پول اشباع شده است که 
انسان خود را از قبل صاحب و مالک آن می‌داند. 

برای کسانی که هنوز عملکرد این اصول را برای ذهن انسان اد 
نگرفته‌اند. شاید این راهکارها غیرعملی به‌نظر می‌رسند. شاید برای کسانی که 
نتوانستند درستی این شش مرحله را درک کنند و بدانند این اطلاعات از 
ندرو کارنگی که ابتدا کارش را به‌عنوان کارگر کارخانة فولاد شروع کرد. 
مفید باشد. کارنگی به‌رغم شروع متواضعانه‌اش کاری کرد که این اصول. بیش 
از صدمیلیون دلار برایش به‌ارمغان آورد. 

اگر بدانید که این شش مرحلة توصیه‌شده در این‌جا را توماس ادیسون با 
دقت بررسی کرده است. بیشتر به شما کمک خواهد کرد. 

او نه‌تنها آن‌ها را به‌عنوان گام‌های اساسی انباشت پول تأیید کرده است. 
بلکه برای رسیدن به هر هدف مشخصی اقداماتی انحام داده است. برای 
برداشتن گام‌های موفقیت. به کار سخت و طاقت‌فرسای چندانی نیاز ندارید. 
نیازی به قربانی‌شدن و مورد تسمخر قرارگرفتن هم ندارید. به کارگیری ایسن 
شش گام به تحصیلات جندانی هم نیاز ندارد؛ اما به تخیل کافی برای دیدن 
و درک آن میزان پول نیاز دارد که نمی‌توان آن را به شانس و اقبال واگذار 
کرد. باید بدانید همه کسانی که فرصت‌های عالی داشتند پیش از دستیابی به 
پول. کمی رژیاپردازی کردند. 

همین‌طور شاید به خوبی بدانید که هر رهبر بزرگی از تمدن‌های قبل تا 
امروز رویاپرداز خوبی بوده است. اگر در خیال خود ثروت را نبینید. هرگز آن 
پول‌ها را در حساب بانکی خود نخواهید دید. برای فرد رژیاپردازه هیچ فرصتی 
بهتر از این نیست. کسانی که در رقابت انباشت و کسب پول حضور دارند 
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باید تشویق شوند تا دریابند دنیای پویایی که در آن زندگی می‌کنیم خواستار 
ایده‌های جدیید. راه‌های جدید انجام کارهاء رهبران حدید. ابداعات و 
روش‌های جدید آموزش. روش‌های جدید بازاریابی, کتاب‌های جدید و ادبیات 
نو و آپلیکیشن‌های جدید رایانه‌ای و درمان‌های جدید برای بیماری‌ها و 
روش‌های جدید برای هر جنبه از تجارت و زندگی است. در فراسوی تقاضا 
برای چیزهای جدید و بهتر برای پیروزی باید از یک ویژگی نیز برخوردار بود 
و آن مشخص بودن هدف. آگاهی از خواستة خود و اشتیاق سوزان برای 
دستیابی به آن است. برای اين کار به رژیاپردازی نیاز دارید تا بتوانید و 
بخواهید رژیامایتان را عملی کنید. روژیاپردازان عملی هميشه الگوهای تمدن 
را ساختهاند. 

ما هم که می‌خواهیم ثروت‌ندوزی کنیم. باید رهبران واقعی دنیارا که 
نیروهای نامرثی فرصت‌های نامحسوس را مهار کرده و به‌کار بردهاند. به‌خاطر 
بسپاريم. آن‌ها آن نیروها (یا تکانه‌های فکری) را به آسمان‌خراش‌ها شهرها 
کارخانه‌ها. هواپیماها. خودروها و وسایل مراقبت بهداشتی بهتر و هر شکل 
مناسبت‌تر و دلپذیرتر زندگی تبدیل کردند. 

صبوری و روشنفکری. موارد ضروری روّیاپردازی آمروزند. کسانی که از 
ایده‌های جدید می‌ترسند. قبل از شروع محکوم به فنا هستند. هیچ زمانی 
برای شروع کاری, بهتر و مناسب‌تر از آکتون نیست. دنیای تجاری» مالی و 
صنعتی گسترده‌ای وجود دارد که باید از نو ساخته و در مسیر جدید و بهتر 
هدایت شود. 

در برنامه‌ریزی برای کسب سهم خود از ثروت. اجازه ندهید کسی 
رویایردازی‌های شما را حقیر بشمارد. برای آن‌که در این دنیای متلاطم سهم 
بزرگ‌تری نصیبتان شود. باید روح بنیانگ‌ذاران بزرگ گذشته را دریابید؛ 
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روحی که هم‌چون جریان خون برای اجتماع ما حیاتی است تا به من و شما 
فرصت دهد استعدادهای خود را گسترش داده و عرضه کنیم. یادتمان باشد 
کریستف کلمت که رویای دنیایی ناشناخته در سر داشت. زند گ ی اش ۴ وقف 
یافتن چنین دنیایی کرد و سرانجام آن را کشف کرد! کوپرنیک. ستاره‌شناس 
بزرگ. جندگانه بودن دنياها را در رژیاها می‌دید و آن‌ها را یافت! درنتیجه 
پس از پیروزی‌اش» دیگر کسی او را فردی ناآزموده نمی‌دانست. 

در عوض. دنیا او را ستود و یک بار دیگر تابت کرد که موففیت به 
عذر خواهی نیاز ندارد و شکست هم به هیچ بهانه‌ای اجازة ورود نمی‌دهد. ار 
می‌خواهید کار درستی را انجام دهید و به آن ایمان دارید. بروید و انجامش 
دهید! و اگر موقتی شکست خوردید. به حرف آن‌ها اهمیت ندهید و رویىای 
خود را تحقق ببخشید. زیرا شاید آن‌ها نمی‌دانند که هر شکست. بدری از 
موفقبت به همراه خود می‌آورد. 

هنری فورد. فقیر و بی‌سواد بود؛ ولی رژیای کالسکة بدون اسب را در سر 
می‌پروراند. پس با ابزاری که داشت. به کار ادامه داد و منتظر شد فرصت 
مناسب از رآه برسد. حالا نتیجه رژیایش تمام زمین را پر کرده است! او بیشتر 
از تعداد تمام انسان‌های روی زمین ماشین تولید کرده است. چراکه از 
پشتیبانی از رژیاهایش نمی‌ترسید. 

توماس ادیسون روژیای لامپی را داشت که با جریان برق کار کند و به‌رعم 
ده‌هزار بار شکست. به کارش ادامه داد تىا سرانجام رژیبایش را به حقیقت 
تبدیل کرد. رژیاپردازان عملگرا هر گز تسلیم نسی‌شوند! لینکلن رژیبای 
آزادی بردگان سیاه‌پوست را در سر می‌پروراند و او نیز رژیايش را عملی کرد. 
برادران رایت ریای ماشینی را در سر می‌پروراندند که در هوا پسرواز کنسد. 


فصل دوم؛ خواستن, نقطه آغاز تمام موفقیت‌هاست مپ ۴۷ 


می‌بينيم. مار کونی رژیای سیستمی را در سر داشت تا نیروهای نامحسوس 
دنیای اتر را مهار کند. سند تحقق رژیایش هم وجود رأدیو, تلویزیون و تلفن 
همراه در دنیاست. علاوه بر آن رژیای مارکونی تمام دنیا را به هم متصل و 
افراد را به هم نزدیک کرد و سبب شد تمام ملل روی زمین به هم نزدیک 
شوند و واسطه‌ای ایحاد کرد تا اخبار اطلاعات و سرگرمی در سراسر دنیا 
منتشر شود. 

جالب است بدانید مارکونی وقتی اعلام کرد اصلی را کشف کرده که از 
طریق هواء بدون کمک سیم يا دیگر ابزار فیزیکی. پیام ارسال می‌کند. او را 
در آسایشگاه روانی بستری کردند. 

رژیایردازان» امروز وضعیت بهتری دارند. دنیا به کشفیاتِ جدید عادت 
کرده است. درواقع. تمایل به پاداش‌دادن به رژیاپردازی ایدة جدیدی به دنیا 


مي د شد. 


رای کراک. نمونة دیگری از افرادی است که رژیای خود را 
تحقق بخشیدند. کراک فروشنده دستگاه مخلوط کن میلک‌شیک 
بود. بیشتر مشتری‌هایش در رستوران‌ها و کافه‌تریاها یک پا دو 
عدد از دستگاه او را خریدند. وقتی آو از فروشگاه مواد غذابی 
کوچکی در سان برناردنیو کالیفرنیا. هشت دستگاه مخلوطکن 
سفارش گرفت. تصمیم گرفت آن‌ها را از نزدیک ببیند و بقهمد 
چه‌طور این همه معجون بستنی می‌فروشند. آن‌جا شلوغ‌ترین 
رستورانی بود که تاکنون دیده بود. صاحب آن, برادران مک 
دونالد» منوی بسیار محدودی داشتند؛ همبرگر. چیزبرگر» 
سیب‌زمینی سرخ‌کرده» شیک و نوشیدنی ملایم با کمترین قیمت 
در محل. 
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کراک فرصت را غنیمت شمرد. اگر می‌توانست از این 
رستوران‌های زنجیره‌ای راه‌اندازی کند که هر کدام به این اندازه 
فعال و سوداور باشند. پولش از پارو بالا می‌رفت! او اين ایده را 
به برادران مک دونالد پیشنهاد داد و آن‌ها هم اجرای آن را 
پذیرفتند. درنتیجه در عرض چند سال. نه‌تتها مک‌دونالد 
پرفروش‌ترین رستوران دنیا شد. بلکه صنعت فست‌فود را 
به‌وجود آورد. بعدها کراک فروشگاه برادران مک‌دونالد را خرید 
و تجارت را به پدیده‌ای بین‌المللی نبدیل کرد و همین کار او را 


به تروتمندترین مرد آن دوران تبدیل کرد. 


اشتیاق سوزان برای بودن و انجام‌دادن, نقطه‌ای است که باید روساپرداز از 
آن‌جا جهش را آغاز کند. رژياها در اثر بی‌تفاوتی. تنبلی یا نداشتن جاه‌طلبی 
به‌وجود نمی‌آیند. دنیا دیگر رژیایردازان را مسخره نمی‌کند و آن‌ها را 
غیرواقع گرا نمی‌نامد. یادتان باشد هرکس که در زندگی موفق شد. شروع بدی 
داشت و مشکلات زیادی را پشت سر گذاشت. نقطة عطف زندگی آفراد موفق. 
از این که زندانی و به‌علت نظرات مذهبی به‌شدت شکنجه شبد. کتاب سیر و 
۲ ۱ وا مه 

سلوک زایر را نوشت. 

او. هنری, نبوغ نهفته در مغزش را پس از بدشانسی بزرگی کشف کرد. او 
در زندان انفرادی کلمپوس اوهایو اسیر شد. با این همه بدبختی. مجبور شد 
با ضمیر ناخودآگاه يا به‌ تعبیری «خود دیگرش» آشنا شود. از تخیل خود 
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استفاده کند و به‌جای این که جانی بدبختی باشد. نوی‌سنده‌ای بزرگ شود. 
راه‌های زند گی» عجخیب و مننوع 9 راه‌های هوش: نامحدود 9 عجیب‌نر استء 
زیر مردم گاهی مجبور می‌شوند پیش از کشف ظرفیت‌های هوشی و تخیل 
خود برای ایجاد ایده‌های مفید. همه نوع تنبیه را تحمل کنند. ادیسون. 
بزر گ‌ترین محترع 9 دانشمند دنیاه اپراتور پاره‌وقت تلگراف بود. او بارها بیش 
از کشف نبوغ درون مغزش: شکست خورد. چارلز دیکنز کار نویسندگی خود 
را با تراژدی اولین عشقش شروع کرد. این شکست. به عمق روح او نفوذ کرد 
و او را به یکی از بزرگ‌ترین نویسندگان دنیا تبدیل کرد. 
زیر بیشتر مردم هرگر یاد نمی گیرند هیجانبات شدید خود را به رژیاهای 
سازنده تبدیل کنند. 

هلن کلر مدت کوتاهی پس از تولدش ناشنوا و نابینا شد و به‌رغم بدبختی 
زیادش. نامش در صفحهة تاریخ یت شد. تمام زندگی او نشان می‌دهد 
هیچ کس شکست نمی‌خورد؛ مگر ایس که شکست را بیذیرد. رابرت برنز 
پسربچه روستایی بی‌سوادی بود. فقر او را نفرین کرده بود و در بزرگسالی به 
میخوارگی افتاد؛ آما سپس دنیا به مکان بهتری برای زندگی تبدیل شد. زیر 
او افکار زیبايش را در شعرهایش بیان کرد و درنتیجه خار کات و کل رز 
برداشت کرد. 

بوکرتی واشنگتن» زیر یوغ زاده شد. چراکه در زمان تولدش نژاد و رنگ 
بوستش مورد تأیید نبود. او در زندگی. صبوری می‌ کرد و باافکار 
روشنفکرانه‌اش رژیاپردازی می‌کرد و تأثیر خوبی بر تمام هم‌نژادانش گذاشست. 
بتهوون ناشتوا و میلتون نابینا بود؛ اما نام آن‌ها تا آبد ماندگار شد. چراکه 
آن‌ها رژیاپردازی را به افکار منظمی تبدیل کردند. 


۶۰ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


ارنولد شوارتزنگر» فردی دیگری است که خواسته‌اش را به 
موفقیت تبدیل کرد. ابتدا در نقش «آقای یونیورس» در منظر 
عموم ظاهر شد و بعد به وزنه‌برداری معروف تبدیل شد. 

اما شوارتزنگر «اهل بدن‌سازی» نبود. آو مردی پر از ریا و 
هدف بود و با تبدیل‌شدن به تاجری ثروتمند. به اهدافش رسید و 
یکی از پردرآمدترین ستاره‌های سینما و درنهایت فرماندار 
کالیفرنیا شد. 

او در استرالیا متولد و بزرگ شد و به یادگیری وزنهبرداری 
پرداخت. در هجده‌سالگی در اولین مسابقة بدن‌ساری برنده شد 
و آولین عناوین مهم جهانی را کسب کرد و سپس در 
مسابقه‌های مشابه برنده شد. اگرچه در هنر بدن‌سازی بیشتر از 
هرکس دیگری کار می‌کرد» بدن‌سازی دیگر برایش چالش 
به‌شمار نمی‌آمد. او به‌دنبال زمینه‌های دیگری رفت تا 
استعدادهایش را در آن‌ها به‌کار گیرد. اموزش او در پیشرفت 
فیزیکی به او آموخت که تناسب اندام به دانش نیاز دارد. او آیین 
دانش را داشت و می‌خواست آن را به دیگران آموزش دهد. 

آرنولد شرح زندگی خود را در کتابی با عنوان آرنولد: 
آموزش بدن‌سازی نوشت که بسیار پرفروش شد. او کتاب 
دیگری نیز برای بدن‌سازی زنان نوشت و به خوانندگان زن 
نشان داد برای خوش‌اندام شدن چه‌طور از وزنه استفاده کنند. 
ايین سیب شد تجارت ورزشی پدید آید و شرکتی مراسم 
بدن‌سازی برگزار کند. ايين شرکت‌ها او را در مسیر جادة 


موفقیت قرار دادند. 
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هدف بعدی‌اش ستاره‌شدن در ستما بود. حتی پیش از 
این‌که اولین نقش سینمایی‌اش را اجرا کند. هدفش این بود که 
مثل بدن‌ساری در این زمینه‌ها عالی عمل کند. پس از اجرای 
چندین نقش کوچک. پشتکارش نتیجه داد و در فیلمی ایفای نقفش 
کرده؛ سپس در سریال‌های متعدد بازی کرد که او را به یکی از 
پردر آمدترین بازیگران‌هالیوود تبدیل کرد. 

موفقیت در سینماء شوارتزنگر را راضی نکرد. از اینن رو 
اهداف جدیدی برای خودش تعیین و اين بار در دنیای تجارت 
هدف‌گذاری کرد. در معاملات املاک سرمایه‌گذاری و رستوران 
زنجیره‌ای راه‌اندازی و فعالانه در دیگر شرکت‌ها کار کرد و 
مولتی میلیونر شد. 

هرچند با افزایش موفقیتش. هدف دیگر خدمت به جامعه را 
به رژیایش افزود. در سراسر کشور سفر می‌کرد تا وضعیت 
بهداشت و سلامت و تناسب اندام جوانان را ارتقادهد. به 
شهرهای داخلی می‌رفت و به کودکان می‌گفت دست از خشونت 
و جنایت بردارند و به مواد مخدرء اسلحه و گروه‌های کانگ نه 
بکویند و از تعلیم و تربیت استقبال کنند. او نقش رهبری فعال را 
در چندین سازمان به‌عهده گرفته بود که وقت خود را به تناسب 
اندام و سلامت اختصاص داده بودند. 

در سال ۰۲۰۰۳ شوارتزنگر فرماندار کالیفرنیا شد. از این 
مرد خیلی چیزها می‌توانید یاد بگیرید. در ایین صورت. در 
هدف‌گذاری به یک زمینه مصدود نمی‌شوید. شوارتزنگر 


می‌توانست آینده‌اش را به بدنسازی محدود کند و موفق شود؛ 
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اما او رژیای بیشتری داشت و اهداف بالاتری انتضاب کرد و 
برای رسیدن به آن‌ها کوشید. از موفقیتش درس گرفت و دانش 
خود را در دیگر ایعاد زندگی‌اش به‌کار گرفت. 

مثل شوارتزنگر باشید و از انتقاد دلسرد نشوید؛ درست 
است که انتقاد توانایی او را در اولین فیلمش کم کرد؛ اما او 
ناامید نشد و هدفش را دنبال کرد تا به یکی از پردرآمدترین 
بازیگران‌هالیوود تبدیل شد. 


پیش از این که به فصل بعدی کتاب بپردازيم» شمع امید. ایمان شجاعت و 
بردباری را در ذهن خود روشن کنید. اگر این حالات ذهنی را داشته باشید و 
روی اصول توصیف‌شده با دانش و آگاهی کار کنید. موارد مورد نیازتنان در 
زمانی که آماده باشید در اختیار شما قرار می‌گیرد. امرسون افکارش را در 
قالب این کلمات بیان می کند: «هر ضرب‌المثل. کتاب و کلمه‌ای که به تو 
تعلق دارد برای کمک و راحتی است که از طریق مجرای باز وارد خانه‌ات 
می‌شود. هر دوستی خواسته و ارادة رژیایی ندارد؛ اما روح بزرگ و لطیفی 
دارد که در درونش اسیر است.» 

آرزوی چیزی و آمادگی برای دریافت آن با یکدیگر متفاوت است. تا کسی 
باور نداشته باشد که می‌تواند جیزی ,را به‌دست آورد. آماده آن نخواهد شد. 
ذهنیت باید همراه با «باور» باشد؛ نه امید يا آرزوی خالی. روشنفکری برای 
ایمان. امری ضروری است. ذهن‌های بی‌ایمان. از شجاعت و بساور الهام 
نمی‌گیرند. یادتان باشد برای تعیین هدف‌های عالی در زندگی به تلاش 
بیشتر نیازی نیست. درخواست فراوانی و ثروت به تلاش نیاز ندارد» بلکه فقط 
کافی است فقر و بدبختی را نپذیرید. شاعری بزرگ. حقیقتی جهانی را در 
این باره بیان کرده است: 
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زندگی را به یک سکه فروختم 

و زندگی در مقابل. چیزی به من نداد 
وقتی دیدم در انبار چیزی ندارم 

آن روز عصرء گدایی کردم 

زندگی کارفرمایی بیش نیست. 

هرجه بخواهید همان را به شما می‌دهد؛ 
اماء باید دستمزدها را مشخص کنید. 
جرا باید این همه کار سخت را تحمل کنید؟ 
من برأی ادم پستی کار کردم 

تا فقط یاد بگیرم. 

ترسیدم از زندگی چیزی بخواهم؛ 

اما فهمیدم از زندگی هرچه بخواهی 
همان را به تو می‌دهد. 


مدیون تقویت اعتمادبه‌نفس و ایمان به خودش و همة افراد سازمان بزرگش 
می‌داند که اکنون از بیش از دویست وپنجاه‌هزار شرکت مشاورة زیبایی سراسر 
دنا تشکیل سد ه است. 
شروع شد. او اغلب می‌گفت در اولین سال موفق نبوده است و قصد داشته آن 
ر رها کند. با وجود این وقتی در نجستین سمینار فروش استنلی شر کت 
کرد نظرش تغییر کرد. 

او گفت: «در آن‌جا ملکة زیبایی موفق. قدبلند و زیبا را دیدم که آن سال 
باشم که به‌نظر غیرممکن می‌رسید. هرچند». تصمیم گرفتم به‌سراع رثیس 
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جمهور بروم و به او بگویم قصد دارم ملکة سال آينده شوم. آقای بوریچ به من 

نخندید؛ آما به جشمانم نگاه کرد دستم را گرفت و گفت: "فکر می‌ کنم 

می‌توانی. " آن چند کلمه به من انگیزه داد و سال بعد» من ملکه بودم.» 
ماری کی موعظه کرد نخستین گام در رسیدن به موفقیت. این است که 

باور کنید فردی عالی هستید که سزاواری دستیابی به موفقیت را دارید. او در 

مقاله‌ای در مجلة پرسونال اکسلنس. چند تمرین برای کمک به ایجاد تصور 

عالی از خود ارائه می‌دهد و فضای موفقیت را در زندگی شما ایجاد می کند. 

برخی پیشنهادهای او عبارت است از: 

خود را موقق تصور کنید: هميشه خود را موفق تصور کنید. خود را در 
لباس و موقعیت فردی که می‌خواهید باشید. تجسم کنید. هر روز زمانی 
را تنها و بدون مزاحمت در خلوت به این تمرین بپردازید. چشمانتان را 
ببندید و روی خواسته‌ها و اهداف خود تمرکز کنید. خود را در محیط 
جدید و با اعتمادبه‌نفس بالا ببینید. 

۰ به موفقیت‌های قبلی خود فکر کنید: هر موفقیت کوچک یا بزرگ. 
دلیل آن است که شما می‌توانید بیشتر موفق شوید. هر موفقیت را جشن 
بگیرید. وقتی ایمانتان را به خود از دست بدهید. با این تمرین دوباره 
موفقیت خود را به‌یاد می‌آورید. 

» آهداف دقیقی مشخص کنید: مسیر و هدف خود را دقیسق مشخص 
کنید. اگر از اين اهداف منحرف شدید. آگاه باشید و سریع با اقدام خود 
آن را اصلاح کنید. 

۰ به زندگی مثبت نگاه کنید: خودانگره‌ای مثبت به‌وجود آورید. در اسن 
صورت. تصویر و واکنش شما به زندگی و تصمیمات شما به‌طور کامل در 
مهارتان است. 
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خواستن, مادر طبیعت را کول می‌زند 
به‌عنوان نقطة اوج این فصل از کتاب. می‌خواهم یکی از غیرعادی‌ترین افراد 
زندگی‌ام را به شما معرفی کنم. اولین بار, او را چند دقیقه پس از تولدش 
دیدم. بدون گوش به‌دنیا آمد و دکتر گفت این کودک تا پایان عمر ناشنوا 
خواهد بود. 

من نظر دکتر را به چالش کشیدم. حق داشتم. آخر من پدر آن کودک 
بودم. من هم به همان نتیجه رسیدم؛ اما نظرم را آهسته و در سکوت بیان 
کردم؛ در نهان‌خانة قلب خودم. سپس به این نتیجه رسیدم که پسرم می‌تواند 
پشنود و حرف بزند. طبیعت می‌تواند فرزندی بدون گوش به من بدهد؛ اما 
نمی‌تواند مرا وادار به پذیرش این مصیبت کند. در ذهنم باور داشتم پسرم 
می‌شنود و حرف می‌زند. 

چگونه؟ مطمئن بودم راهی هست و می‌دانستم پیدایش می‌کنم. به 
کلمات جاودانی امرسون فکر می‌کردم: «تمام اتفاقات به ما درس آیمان 
می دهد فقط کافیست از آن‌ها اطاعت کنیم. برای هریک از ما راهنمایی 
هست و با کم کم گوش‌دادن: کلمات درست را خواهیم شنید.» 

کلمات درست؟ خواستن! بیشتر از هر چیز دیگری؛ می خواستم پسرم 
ناشنوا نباشد و هرگز یک ثانیه هم از آن خواسته عقب‌نشینی نکردم. سال‌ه 
قبل نوشته بودم: «تنها محدودیتی که برای خود قایل می‌شویم. در ذهن ما 
اتفاق می‌افتد.» 

برای اولین بار. نمی‌دانستم آیا آن جمله درست بود يا نه. روی تخت خواب 
دراز کشیده بودم و نوزادم بدون وسیلة طبیعی برای شنیدن در مقابلم بود. با 
این که شاید می‌توانست بشنود و حرف بزند. در ظاهر وسیلة آن را نداشت. 
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به‌قطع قطم محدودیتی بود که آن کود ک در ذهن خودش با آن هماهنشگ 
نبود. از من چه کاری ساخته بود؟ 

به‌شیوه‌ای می‌توانستم برای انتقال اشتیاق سوزانم به ذهن فرزندم راهمی 
بیابم تا راه‌ها و ابزار انتقال صدا به مغزش را بدون کمک گوش‌ها بیابم. 

به محض این که کودک به‌حدی بزرگ شد که توانست همکاری کند. 
دهنش را با اشتیاق شدید شنیدن پر می‌کردم و می‌گفتم طبیعت ببا 
روش‌های خاص خودش آن را به واقعیت تبدیل خواهد کرد. همه این 
تفکرات در ذهنم رخ می‌داد و من درباره‌اش با کسی حرف نمی‌زدم. هر روز 
تعهد خودم را دربارة نپذیرفتن ناشنوایی پسرم تجدید می‌کردم. 

وقتی پسرم بزرگ‌تر شد و کم کم به محیط پیرامونش پی برد به 
پایین‌بودن سطح شنوایی‌اش نیز پی برد. وقتی به سنی رسید که بچه‌ها اغلب 
حرف می‌زنند» تلاشی برای حرف‌زدن نکرد؛ اما از روی حرکاتش می‌فهميدیم 
که کمی از صداهای خاص را می‌شنود. من هم می‌خواستم همین را بدانم! 
متقاعد شده بودم که اگر بتواند اندکی هم بشنود» مي‌تواند ظرفیت 
شنوایی‌اش را بالاتر پبرد. 

بعد اتفاقی مرا امیدوار کرد. اين اتفاق از منبعی کاملاً غیرمنتظره پیش 
آمد. ما یک دستگاه ضبط صدا خریدیم. وقتی بچه اولین بار صدای موسیقی 
را شنید. بهه‌جد آمد و خیلی زود نشان داد شنیدن آهنگ‌های خاص را 
دوست دارد و در بین آهنگ‌ها «راه درازی تا تیپراری هست» بیشتر از همه 
توجهش را به خود جلب کرده بود. یک بار حدود دو ساعت آن قطعه را پشت 
سر هم گوش داد و روبه‌روی ضبط صوت می‌ایستاد و دندان‌هایش را به هم 
فشار می‌داد. اهمیت این عادت خودساخته برای ما معلوم نبود تنا این‌که 
سال‌ها بعد. ما که هرگز درببارة اصل «هدایت استخوان اصوات» چیزی 
نشنیده بودیم, به این موضوع پی بردیم. 
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مدت کوتاهی پس از این که ضبط صوت را روشن می‌کرد. فهمیدم وقتی 
بانم را به استخوان غضروفی پشت گوشش يا به مفز سرش می‌چسبانم. 
آرزو و خواسته‌ام به واقعیت نیاز پیدا کنم و پسرم را یاری دهم توانایی 
گفتاری و شنیداری‌اش را تقویت کند. تاآن زمان با بیان کلمات خاص 
می کوشید حرف برند. به‌ظاهر این کار چندان قابل تشویق نبود؛ اما 
خواسته‌ای که با ایمان پشتیبانی شود. جيزی را محال نمی‌داند. 

با ایمان به این که او می‌تواند صدای مرا واضح بشنود کم کم سعی کردم 
خواستة حرف‌زدن و شنیدن را به ذهنش انتقال دهم. خیلی زود فهمیدم این 
بحه از شنیدن داستان‌های شانه لذت می بر د. بنابراین دست‌به کار شدم 9 
شدید به شنیدن طراحی شده بودند. 

یک داستان خاص بود که با آفزودن چند موضوع جدید و عالی برایش 
تعریف می‌کردم. داستان به گونه‌ای طراحی شده بود که به‌واسطة آن فکر 
می کر د رنج و محنت آو نمص بیست بلکه دارایی ارزشمندی است. 

به‌رغم قلسفه‌ام که به‌روشنی فهمیده بودم هر بدبختی بذر موفقیتی با 
خود همراه دارد. باید اعتراف کنم درباره این که این ناتوانی چه‌طور می‌تواند 
به دارایی تبدیل شود هیچ نظری نداشتم. 

امیدوار بودم طرحی بیابم تا با وجود مشکل شنوایی‌اش, در راستای هدفی 
مفید خدمت کند. منطق به من می گفت هیچ راه جبرأنی برای فقدان گوش و 
9 می گفت: «ادامه نده. 4 


وفتی این تجربه را تجزیه و تحلیل می‌کنم» می‌فهمم ایمان پسرم نتایج 
عالی به‌وجود آورد. هرچه به او می‌گفتم. بی‌چون‌وچرا قبول می کرد؛ این ایده 
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را که مزیت خاصی بر برادرش دارد. پذیرفته بود و می‌دانست همین مزیت 
به‌شیوه‌های مختلف خود را متجلی خواهد ساخت. برای مشال. معلم‌های 
مدرسه می‌دیدند آو گوش ندارد و به همین دلیل توجه خاصی به او می‌کردند 
و با مهربانی فوق‌العاده‌ای با او رفتار می‌کردند. هميشه این کار را می‌کردند. 
مادرش هم با معلم‌ها جلسه تشکیل می‌داد و از آن‌ها می‌خواست توجه لازم 
را به او داشته باشند. 

این ایده را به او القا کرده بودم که وقتی آن‌قدر بزرگ شود که بتواند 
روزنامه بفروشد (مثل برادرش که قبلا روزنامه فروخته و حالا تاجر بزرگی 
شده)» مردم به آو پول بیشتری می‌دهند. چون می‌بینند با این که گوش ندارد. 
بسیار کوشا و باهوش است. 

کم کم متوجه شدیم علاوه بر این که شنوایی کودک بهبود می‌یابد. هیچ 
تمایلی به آگاهی از نقص خود ندارد. وقتی هفت ساله بود. نشان داد 
کمک‌های ما نتیجه‌بخش بوده است. جند ماه خواستار امتیاز فروش روزنامه 
شد؛ اما مادرش رضایت نمی‌داد. می‌ترسید به‌علت ناشنوایی‌اش تنهابه 
خیابان برود و این خطرناک باشد. سرانجام اوضاع تفییر کرد. یک روز 
بعدازظهر. وقتی با خدمتکاران تنها ماند» از پنجرة آشپزخانه به داخل کوچه 
پرید. شش سنت از هم سایة کفاش قرض گرفت. با آن روزنامه خرید» 
روزنامه‌ها را فروخت و دوباره سرمایه‌گذاری کرد و تا عصر آن روز این کار را 
چند بار تکرار کرد. پس از این که از این کار سود کافی کرد. شش سنتی را 
که از بانکدارش قرض گرفته بوده پس داد و حالا ۴۲ سنت سود خالص 
داشت. وقتی آن شب به خانه آمدیم. او را در رخت‌خواب دیدیم» درحالی که 
پول را محکم در کف دستش گرفته بود. مادرش دستش را باز کرد و 
سکه‌ها را برداشت و فریاد زد: «اين همه پول!» و برای اولین پیروزی او 


گریه کرد. 
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واکتش من برعکس بود. من از صمیم قلب خندیدم. چون می‌دانستم 
کشت نگرش ایمان در ذهن فرزندنم موفقیت‌آمیز بوده است. مادرش پسری 
را دید که ناشنوا است و به خیابان رفته و زندگی‌اش برای کسب پول به‌خطر 
انداخته است؛ اما من تاجر شجاع و جاه‌طلبی را دیدم که با اتکا به خودش 
صددر صد سود کرده, به دنیای تحارت راه یاقفته و موقق شده بود. 

اين معامله مرا راضی و خوشحال کرد زیرا می‌دانستم کاردانی و ابتکار او 
در سراسر زند گی‌اش جریان دارد. 

بعدها اتفاقات دیگری صحت این موضوع را اثبات کرد. وقتی برادر 
بزرگ ترش چیزی می‌خواست. کف زمین دراز می‌ کشید و پاهایش را به هوا 
پرتاب می‌کرد و برای به‌دست آوردن خواسته‌اش گریه می‌کرد و آن را 
به‌دست می‌آورد؛ اما وقتی «پسرک ناشنوا» چیزی می‌خواست. راهی برای 
کسب پول و خرید آن پیدا می‌کرد. او هنوز هم از آن نقشه پیروی می‌کندا 
به‌راستی که پسرم به من آموخت نقص عضو می‌تواند به پیشرفتی تبدیل 
شود که با آن می‌توانید به‌سمت هدفی ارزشمند حرکت کنید؛ مگر این که از 
آن نقص به‌عنوان مانع و عذر و بهانه استفاده کنید. 

بسرک ناشنوا مراحل تحصیلی را در دبیرستان و دانشگاه پسشت‌سر 
گذاشت؛ بدون این که صدای معلم‌هایش را بشنود؛ به‌جز وقتی که در نزدیکی 
او بلند فریاد می‌زدند. او به مدرسة ناشنوایان نرفت. ما اجازه نمی‌دادیم زبان 
اشاره را یاد بگیرد. بلکه مسصمم بودیم زندئی عادی‌اش را ادامه دهد. با 
بچه‌های عادی همراه باشد و به پای آن تصمیم ایستادیم؛ هرچند منازعاتی 
دائمی با مسژولین مدرسه داشتیم 

وقتی در دبیرستان بود. دستگاه کمک‌شنوایی برقفی را امتحان کرد؛ اما 
برایش فایده‌ای نداشت. به‌باور ماء این به‌خاطر شرایطی بود که آن کودک 
شش ساله در آن محدود شده بود. دکتر جی گوردون ویلسون از شیکاگو یک 
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سمت سر پسر را عمل کرد و فهمید که هیچ عضو طبیعی شنوایی در آن‌جا 
نیست! 

در آخرین هفتة دانشگاه (هجده سال پس از عمل). اتفاقی افتاد که به 
نقطة عطف زندگی او تبدیل شد. او برخلاف میلش یک وسیلة شنوایی 
الکتریکی را امتحان کرد. چراکه بارها وسایل دیگر را امتحان کرده بود و از 
آزمودن وسایل مشابه آن ناامید شده بود. سرانجام آن را برداشت و با احتیاط 
روی سرش گذاشت و باتری‌اش را وصل کرد و وای خدای من! گویی معجزه 
شده بود. خواستة همیشگی او برای شنوایی عادی به واقعیت تبدیل 
شد! برای اولین بار در زندگی‌اش مثل یک انسان معمولی صداها را می‌شنید. 

«خدا به روش‌های اسرارآمیزی عمل می‌کند». او بیش از حد خوشحال 
شد. زیرا با این ابزار شنوایی با دنیای دیگری آشنا می‌شد. سپس شتابان 
به‌سمت تلفن رفت و به مادرش تلفن زد و صدای او را کامل شنید. روز بعد 
راحت و خوب برای اولین بار در عمرش صدای استادانش را در کلاس شنید! 
او به صدای رادیو و صدای سینما گوش داد و برای اولین بار در عمرش 
می‌توانست آرادانه و بدون فریادزدن با دیگران حرف زد. 

واقعاً وارد دنیای دیگری شده بود. ما از پذیرش نقص طبیعت امتناع 
می کردیم و با اين تمنای پایدار طبیعت را وامی‌داشتیم آن نقص را تنهابا 
ابزار موجود و در دسترس اصلاح کند. 

و به خواسته‌اش رسیده بود؛ اما هنوز کامل پیروز نشده بود. هنوز این 
پسر باید راهی عملی و مشخص برای تبدیل نقص عضوش به یک ثروت پیدا 
می کرد! 

او اهمیت کاری را که انجام داده بود به‌سختی درک می‌کرد؛ اما عرق در 
شادی کشف دنیای صداها بود. بنابراین نامه‌ای به سازندة ابزار کمک شنوایی 


نوشت و با خوش‌بینی و اشتیاق» تجربه‌اش را توصیف کرد. جیزی در نامه‌اش 
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بود که با آن که نوشته نشده بود» سبب شد شرکت او را به نیویورک دعوت 
کند. وقتی وارد شد. کار کنان کارخانه گرد او آمدند. وقتی با مهندس اصلی 
صحبت می کرد دربارُ تحولی که در دنیایش رخ داده بود. حرف زد. 

این جهش فکری بود که نقص او را به دارایی و ثروت تبدیل کرد که هم 
پول و هم شادی را به زندگی هزاران نفر آورد. به‌نظرش رسید شاید بتواند به 
میلیون‌ها نفر که از نعمت شنیدن محروم‌اند کمک کند. 

بنابراین تصمیم گرفت ماجرای دگرگونی دنیای خود را برای همه تعریف 
کند. گاهی به اين نتیجه می‌رسید که باقی عمرش را به فراهم‌ساختن ابسزاری 
مفید برای افراد ناشنوا اختصاص دهد. او تمام سیستم بازاریابی سازندة ابزار 
شنیداری را تجزیه و تحلیل کرد. بک ماه کامل به این پژوهش فشرده 
مشغول بود و راه‌ها و ابزار ارتباط با افرادی را که مشکل شنیداری داشتند» در 
سر اسر دنیا به‌هجود آورد تا آن‌ها را با دنیایی جدید آشنا کند. وقتی این کار 
را انجام داد. طرح ده‌ساله‌ای را براساس یافته‌هايش نوشت. هنگام اراثة طرح 
به شر کت جایگاهی به او اختصاص یافت تا هدفش را عملی کند. زیرا او 
به‌سختی کار می‌کرد. کمتر رژیاپردازی می‌کرد و قصد داشت احساس آمید و 
رهایی را به هزاران ناشنوا ببخشد که بدون کمک او همگی تا ابد در سکوت و 
ناشنوایی باقی می‌ماندند. 

مدت کوتاهی پس از این که با سازندة ابزار شنیداری‌اش آشنا و همراه شد. 
مرا دعوت کرد تا در کلاسی که برای آموزش ناشنوایان برای گفت‌وشنود 
برگزار کرده بود شرکت کنم. ۱ 

تا آن روز اين شکل از آموزش و تعلیم و تربیت را ندیده بودم. بنابراین با 
ایرادگیری و تردید در کلاس روبه‌رو شدم؛ اما آمیدوار بودم وقت من هدر 
نخواهد رفت. من حاصل نگرشم را دربارة آن‌چه در ذهن پسرم بیدار نگه 
داشته بودم تا بتواند مثل افراد عادی بشنود. دیدم. دیدم که افراد ناشنوا 
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آموختند با به کار گیری اصلی که من از آن استفاده کرده بودم حرف بزنند و 
بشنوند و بیشتر از بیست سال قبل. پسرم را از ناشنوایی نحات داده بودم. 

بنابراین» چرخ سرنوشت به‌طرزی شگفت‌آور چرخید و من و پسرم. بلایر 
تصمیم گرفتيم به اصلاح ناشنوایی افراد در زمان پیش از تولد آن‌ها کمک 
کنیم. شک تدارم که اگر من و مادر بلایر دهنیت او ر پرورش نمی‌داد یم تبا 
پایان عمرش کرولال باقی می‌ماند. دکتر ایرونیگ ووری. متخصص چنین 
مواردی» وقتی وضعیت بلایر را به‌طور کامل در بزر گسالی بررسی کرد. فهمید 
«آزمایش‌های او نشان می‌دهد که از لحاظ تئوریک. به هیچ وجه نباید 
بشنود.» به‌رغم این حقیقت که تصاویر اشعه ایکس نشان می‌دهد شکافی در 
جمحمة او نیست. یعنی جایی که گوش‌ها باید با مغز اتصال یابند» او می‌تواند 
بشنود؛ 

وقتی خواستة توانایی حرف‌زدن و شنیدن را در ذهنش کاشتم و کوشیدم 
و درخواست کردم مثل آنسان‌های معمولی زندگی کند». تاثیری عجیب بر او 
داشت که سبب شد طبیعت پلی بسازد و جزیرة سکوت بین مغز او و دنیسای 
بیرون را با ابزارهایی که باهوش‌ترین متخصصین پزشکی نتوانسته‌اند تفسیرش 
کنند. گسترش دهد. حتی این که حدس بزنم طبیعمت جه‌طور این‌جنین 
تجربة عجیب در اختیار مردم دنیا قرار ندهم. گناه نابخشودنی بزرگی مرتکب 
شده‌ام. باید بگویم که بدون هیچ منطقی باور دارم هیچ چیز برای کسی که با 
ایمان خواسته‌اش را طلب می کند. غیرممکن نیست. 

شک ندارم که درخواست جدی و مشتاقانه به روش‌های گوناگون به 
معادل فیزیکی خودش تبدیل می‌شود. بلایر شنوایی معمولی را می‌خواست و 
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خدمت به میلیون‌ها نفری که مشکل شنوایی داشتند و اه را تا بایان عمرش 
در وضعیت مالی خوبی قرار داد. آن دروغ‌های مصلحنتی اندکی که در کوددکی 
در دهنش پرورسص دادم سیب نسد باور کند نفعص عصو او دارایی بزر گی است 
که ره رك افزایش است. ری به‌نام در تسس با علصط و و د تدارد. شون ایمان 
به‌همراه اشتیاق فراوان» هر جیزی را ممکن می‌سازد. این ویزگی در همه 
هست و همه می‌توانند به‌رایگان از آن استفاده کنند. 

در تجربه‌ام در برخورد با مردان و زنانی که مشکلات شخصی داشستند 
تنها عامل موفقیت. قدرت خواستن آن‌ها بود. گاهی نویسندگان به‌اشتباه 
دربارة موضوعاتی مطلب می نو بسند که دانش جندانی درباره‌اش ندارنند. مسن 
بسیار خوش‌اقبال بوده‌ام که قدرت خواستن را به‌واسطه نقص عضو فرزند 
نجر به را کسب کردص جون به‌ فطع هیچ کس بهتر از او آماده نبود تابرای 
قدرت خواستن و اراده مورد آزمایش قرار بگیرد. اثر مادر طبیعت در برابر 
قدرت اراده 9 خواستن سر تسلیم قرود میور د. ابا منطقی است که انسان 
هم اشتیاق شدید خود را به پیروزی نادیده بگیرد؟ قدرت ذهن انسان عجیب 
و نااندیشیدنی است! نمی‌دانیم این قدرت در هر محیط و برای هر فرد و 
جخسمی» برای تبدیل جوا لسنك به معادل واقعی آن از جه ابزاری اسستفاده 
می‌کند. شاید علم بتواند پرده از این راز بردارد. 

من خواستة عادی شنیدن و صحبت کردن را در ذهن پسرم کاشتم و 
تبدیل بزرگ‌ترین معلولیت را به بسزرگ‌ترین دارایی در دهن او کاشتم. 

توصیف عملیرد این نتیحة عجیب. جندان دشوار نیست و از سه حقیشت 


بسیار مشحص تشحیل شده ایست. ابتدا به خواستة توانایی شنیداری طبیصی 


۴ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


ایمان آوردم و آن را به پسرم منتقل کردم. دوم. خواسته‌ام را به روشی بسیار 
قابل درک و ملموس با پشتکار و تلاش مداوم و تا چندین سال به او 
منتقل کردم. سوم. او مرا باور کرد! 

چند سال پیش. یکی از همکارانم بیمار شد. به‌مرور زمان حال او بدتر 
می‌شد و کارش به بیمارستان و عمل جراحی کشید. درست پیش از این که به 
اتاق عمل برود. نگاهی به او کردم و به خود گفتم آدم به این لاغری و 
ضعیفی چه‌طور می‌تواند زير این عمل جراحی دوام بیاورد؟ دکتر به من 
هشدار داد که احتمال زنده‌ماندن او بسیار کم است؛ اما این نظر دکتر بود. نه 
نظر بیمار. درست پیش از این که او را روی تخت بگذارند. آهسته زمزمه کرد: 
«نترس. چند روز دیگر سالم از بیمارستان مرخص می‌شوم.» 

پرستارها با دلسوزی به من نگاه می‌کردند؛ اما بیمار از آن عمل جان سالم 
به‌در برد. پس از عمل. پزشک گفت: «فقط اشتیاق به زندگی, او را نجات داد. 
اگر احتمال مرگ را می‌پذیرفت از اتاق عمل زنده بیرون نمی‌آمد.» من به 
قدرت خواستن و ایمان باور دارم. زیرا دیده‌ام که این قدرت مردم را از فقر 
به ثروت و قدرت رسانده است و افراد پس از این که به صد روش شکست 
خورده‌اند. دوباره مثل پسرم که بدون گوش متولد شد. به زندگی شاد و موفق 
بر گشته‌اند. 

چگونه می‌توان قدرت خواستن و اراده را مهار کرد و آن را به کار گرفشت؟ 
در این فصل و فصل‌های بعدی به این پرسش پاسخ داده‌ام. امیدوارم بتوانم 
این فکر را که هم موفقیت‌ها با هر هدف و ماهیتی با اشتیاق شدید و سوزان 
برای رسیدن به چیزی مشخص به‌دست می‌آید. منتقل کنم. 

طبیعت با استفاده از چند اصل عجیب و قدرتمنده قدرت خواستن 
شدید را به ما نشان می‌دهد که مفهومی جون «محال». «غفیرممکن» و 
«شکست» را نمی‌شناسد. 


تا تک ها ها ها اه اه اه اک ها اه تا اه اه تا اه اد اه دا با اه اه هه هت ی ماکان تا اد تا ات 


ایمان؛ تجسم و باور رسیدن به خواسته 
(دومین گام به‌سوی ثروت) 


ایمان اصلی‌ترین ماد شیمیایی ذهن است که وقتی با ارتعاش فکری تر کیسب 
شود. ناخودآگاه به‌سرعت ارتعاش را می‌گیرد» آن را به معادل معنوی و سپس 
به شکل دعا به هوش نامحدود منتقل می‌کند. 

ایمان. عشق و رابطة صمیمانه. قدرتمندترین هیجانات مثبت و اصلی 
هستند. وقتی این سه با هم ترکیب شوند. ارتعاش فکری را چنان رنگ‌آمیزی 
می‌کنند که سریع به ضمیر ناخوداگاه می‌رسد و در قالب مفهومی معنوی 
تغییر می‌پابد؛ یعنی تنها شکلی که پاسخی را از هوش و خرد نامحدود 


به‌دست می‌آورد. 


۶ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


عشق و ایمان. به بعد معنوی مربوط می‌شوند؛ اما رابطة جنسی فقط به 
ذهن متفکر و هوش بی‌پایان را باز می‌کند. 


چگونه ایمان را تقویت کنیم! 
ایمان. حالتی ذهنی است که با تکرار عبارات تأکیدی مثبت به ضمیر 
ناخوداگاه راه می‌یابد و از طریق اصل تلقین به خود. تحریک می‌شود. برای 
مثال» هدف دلخواه خود را هنگام خواندن این کتاب در نظر بگیرید. در ایسن 
بخش موضوع ما کسب توانایی انتقال فکر نامحسوس به معادل فیزیکی مثل 
سول است. با پیروی از راهکارهای فصل سوم و بازدهم دربارة ضمیر 
ناخودا گاه, ضمیر ناخودا گاه را متقاعد می‌کنید که باور دارید به خواستة خود 
می‌رسید. آين تمرین روی باور به شکل ایمان و طرح‌ها و برنامه‌های دقیق 
برای به‌دست آوردن هدف شما عمل می‌کند. 

به‌راحتی نمی‌توان روشی را که فرد برای پرورش ایمانی که از قبل ندارد. 
توصیف کرد؛ مانند دشواری توصیف رنگ قرمز برای فردی نابینا: ایمان. 
حالتی ذهنی است که می‌توانید به خواست و اراد خود با تسلط بر سیزده 
گام توصیه‌شده در این کتاب. آن را پرورش دهید. 

استفاده از عبارات تأکیدی مثبت و تکرار آن برای ضمیر ناخودآگاه» تنها 
روش پرورش داوطلبانة ایمان است. شاید با توضیح روشی که با آن عده‌ای به 
افراد جنایتکار تبدیل می‌شوند. معنی را روشن‌تر بیان کنسیم. جنایت‌شناسی 
معروف گفت: «وقتی مردم نخستین بار با جنایت تماس می‌یابند. از آن متنفر 
می‌شوند. اگر مدتی باآن در ارتباط بمانند. به آن عادت و آن را عملی 
می کنند. اگر مدتی طولانی تر به ایین وضعیت ادامه دهند» سرانجام از آن 
استقبال می کنند و تحت تأثیرش قرار می‌گیرند.» مانند این که بگوییم تکانة 
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فکری» که مدام برای ضمیر ناخوداگاه تکرار می‌شود. پذیرفته می‌شود و طبق 
آن اقدام می‌کند. ضمیر ناخوداگاه. آن تکانه را به معادل فیزیکی تب‌دیل و 
برای این کار از عملی‌ترین مراحل در دسترس استفاده می‌کند. در ارتباط با 
این موضوع. به عبارت زیر توجه کنید: 

هر فکری که. هیجانی و عاطفی شده است (احساس دارد). وقتی 
با ایمان آميخته شود. سریع به معادل و همتای فیزیکی خود تب‌دیل 


می‌شود. 

هیجانات و بخش «احساسی» افکاره عواملی هستند که به فکر انسان 
حیات. زندگی و حرکت می‌بخشد. هیجانات آیمان. عشق و رابطة جنسی 
وقتی با تکانة فکری آميخته شود. بیشتر از آن‌چه این هیجانات به‌تنهایی قادر 
به انجامش هستند. قدرت می‌یابند. نه‌تنها تکانه‌های فکری که باایمان 
آميخته شده‌اند. بلکه تکانه‌هایی که با هر نوع هیجان مثبت يا منفی تر کیب 
شوند. بر ضمیر ناخودا گاه تاثیر مي گذارند. 

ضمیر ناخودآگاه تکانة فکری منفی يا مخرب را به معادل فیزیکی تبدیل 
می‌ کند و این امر دربارة افکار و هیجانات مثبت و نیز پدیده‌ای عجیب که 
میلیون‌ها نفر آن را تجربه می‌کنند و بدشانسی یا بداقبالی می‌نامند نیز 
کاربرد دارد. 

میلیون‌ها نفر از کسانی که خود را محکوم به فقر یا شکست می‌دانند» 
به‌دلیل تسلط این نیروی عجیب بر آن‌هاست که معتقدند هیچ تسلطی 
ندارند.آن‌ها به‌علت این باور منفی؛ خالق بدبختی و بدشانسی خود هستند 
که ضمیر ناخودآگاه آن را انتخاب و به معادل فیزیکی‌اش تبدیل می‌کند. 

جا دارد که در اين‌جا دوباره به شما گوشرد کنم هر خواسته‌ای را که 
مایلید در دنیای مادی تحقق یابد. به ضمیر ناخوداگاه خود منتقل کنید و 
این کار را با ایمان و باور انجام دهید تا عملی شود. 


۸ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


باور یا ایمان شماء عامل تعیین کنندة وضعیت ضمیر ناخودآگاه شماست. 
هیچ جیز نمی تواند شمارا از فریب‌دادن ضمیر ناخودا گاهتان بازدارد» چون با 
تلقین به خود به آن دستور می‌دهید؛ مثل من که ضمیر ناخودآگاه پسرم را 
گول زدم. برای این که اين «فریب» واقع‌گرایانه‌تر شود. خود را از قبسل 
صاحب خواسته‌ای بدانید که روبایش را دارید و بعد خواستة خود را به 
ضمیر ناخودا گاهتان بگویید. ضمیر ناخودآًگاه با مستقیم‌ترین و عملی‌ترین 
وسیلة قابل دسترس, خواستة شما را تحقق می‌بخشد و هر دستوری را که با 
ایمان با باور به آن بدهید. انجام خواهد داد. 

به‌قطع به‌اندازة کافی دربارة نقطة شروع و آزمایش و تمرین و کسب 
توانایی تر کیب ایمان با ضمیر ناخودا گاه صحبت کرده‌ايم. در واقع شمابا 
تمرین به کمال میرسید؛ نه با خواندن دستورالعمل‌ها. 

اگر موافق باشیم فردی با همراهی با جنایت به یک جانی تبدیل می‌شود. 
این حقیقت دارد که می‌تواند با القای ایمان به ضمیر ناخودا گاهش به‌ فردی 
با ایمان قوی تبدیل شود و در پایان» ذهن تأثیر می‌پذیرد. این حقیقت را 
درک کنید تا بفهمید چرا لازم است هیجانات مثبت را به‌صورت نیروهای 
حاکم بر ذهن خود تقویت و هیجانات منفی را حذف کنید. 

دهن تحت کنترل هیجانات مثبت. به خشت خامی تبدیل می‌شود که 
قالب ایمان را به خود می‌گیرد و ذهنی که به قدرت اراده مسلط شود. به 
ضمیر ناخوداگاه دستور می‌دهد و ضمیر ناخوداگاه هم دستورها را می گیرد و 
فوری به آن عمل می‌کند. 


ایمان. حالتی ذهنی است که با تلقین به خود تحریک می‌شود 
رهبران مذهبی. همگی در طی قرون به افراد توصیه کردند ایمان داشته 
باشند؛ اما نتوانستند بگویند چگونه. آن‌ها نگفتند که ایمان. حالت ذهنی 
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است و این که ممکن است با تلقین به خود. تحریک و فعال شود. هر انسان 
عادی می‌تواند بفهمد ما همة اصول مربوط به ایمان را توضیح می‌دهیم و 
ایمان را می‌توان حتی در جایی که وجود ندارد ایجاد و تقویت کرد. 

به خود و به نامحدود بودنتان ایمان داشته باشید. 

پیش از آن‌که آغاز کنید. باید دوباره به شما یادآوری کنم: 

ایمان «اکسیری جاودان» است که به تکانهةٌ فکری شما حیات. 
قدرت و حرکت مي‌دهدا! 

این جمله ارزش آن را دارد که بارها خوانده شود. پس آن را با صدای بلند 
بخوانید! 

ایمان نقط آغازین تمام ثروت‌های انبوه است! 

ایمان مبنای تمام همعجزات» و اسراری است که نمی‌توان با فوانین 
علمی. آن‌ها را تجزیه و تحلیل کرد! 

ایمان تنها نقط مقابل شکست است! 

ایمان عنصری شیمیایی است که اگر با دعا آميخته شود. با خرد 
نامحدود و بیکران ارتباط مستقیم برقرار می کند. 

ایمان عنصری است که ارتعاش حاصل از ذهن محدود بشر را دگرگون و 
آن را به معادل معنوی‌اش تبدیل می‌کند. 

ایمان تنها واسطه‌ای است که از طریق آن نیروی هوش نامحدود را 
می‌توان مهار کرد و به‌کار گرفت. 

هم جملاتی که گفتیم. قابل اثبات هستند! دلیلش نیز ساده و به‌آسانی 
قابل توضیح است. اين دلیل در اصل» نوعی خودتلقینی نهفته است. اجازه 
دهید توجه خود را به موضوع تلقین به خود متمرکز کنیم و بفهمیم چگونه 


می‌توان انجامش داد. 


۶ ۷ پیندیشيد و نرو تمند شوید 


حقیقت این است که هرچه را مدام با خود تکرار کنید تحقق می‌یابد؛ 
خواه در دست باشد حواه علطْ. اگر شخص دروغی و بار ها تکرار کند» این دروع 
به‌صورت حفیفت پذیرقته می‌شود و خودش نیز واقعی‌بودن آن را باور 
می کند. هر کدام از ما حاصل افکاری هستیم که اجازه دادیم ذهن مارا 
اشغال کنند. افکاری که با دقت در ذهن ماقرار داده شدند, با همدردی 
نمویت شدند و با هیجانات ما آميختند. انگیزه‌بخش ما هستند. ایین نیروها 
همة حر کات اعمال و رفتارهای ما را هدایت و مهار می کنند! 
شود که در خاک حاصلخیز کاشته می‌ شو د. رسد مي‌کند و خود ۳ بار ها 
تکثیر می‌کند تا اين که یک بذر کوچک به میلیون‌ها بذر از هم‌جصنس خود 
تکثیر می‌شود! 

دنیای آثیری. توده کیهانی بزرگی از نیروهای جاودان ارتعاش بوده و از 
ارتعاشات محر ب و سازنده تشعیل شده است در تمام مدت: ارتعاشضات 
شادی و خوشبختی را با خود حمل می‌کند. دنیای اثیری» این کار را با همان 
اطمینانی انجام می‌ دهد که صدای صدها ار کستر موسبقی منحصربه‌ف د و در 

از ابن محزن بزر گ دنیای اثیری. دهن انسان مدام ارتعاشاتی ۴۳ جحجذب 
می‌کند که با آن‌چه بر ذهن مسلط است هماهنگ می‌شود. هر فکر ایده. 
طرح با هدفی که در ذهن باشد. همانند و مشابه حود را از ارتعاشات اثیری 
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جذب می‌کند و نیروی خود را به این موارد مشابه می‌افزاید تأ این که به هر 
کسی که در ذهنش خانه کرده است. مسلط مي‌شود. 

اینک به نقطة شروع برمی‌گردیم تا بفهمیم اين بذر اصلی, آیده. طرح یا 
هدف جگونه در ذهن انسان کاشته می‌شود. اطلاعات به‌راحتی منتقل 
می‌شود. هر ایده. طرح یا هدفی از طریق تکرار یک فکر در ذهن انسان 
مستقر می‌شود. به همین دلیل است که از شما می‌خواهم جمله‌ای دربارة 
هدف اصلی خود یا هدف مشخص و مهم خود بنویسید و آن را به حافظه 
بسپارید و هر روز با صدای بلند تکرار کنید تا ارتعاشات این صدابه ضمیر 
ناخودا گاه شما برسد. 

آن جه هستیم. حاصل ارتعاشات فکری است که انتخاب می کنیم و آن‌ها 
را از طریق محیط روزانة خود جذب و ثبت می‌کنیم. 

تأثیرات محیط بد را دور بریزید و زندگی منظمی برای خود بسازید. 
فهرستی از دارایی و توانمندی‌های خود تهیه کنید تا بدانید بزرگ‌ترین ضعف 
شما فقدان اعتمادبه‌نفس است. این معلولیت را می‌توان با شجاعت ترجمه و 
با کمک اصل تلقین به خود. برطرف کرد. شاید کاربرد این اصل باتهية 
تکانه‌های فکری مثبت به‌صورت نوشتاری و حفظ و تکرار آن انجام شود تا به 


بخشی موثر از ضمیر ناخودا گاهتان تبدیل شود. 


فرمول اعتمادبه‌نفس ۱ 

۱. می‌دانم که می‌توانم به هدف مشخص زندگی‌ام دست یابم. بنابراین 
می‌خواهم در راستای رسیدن به آن مصمم باشم و آقدامات مداومی انجام 
دهم و همین‌جا قول می‌دهم که اقدام کنم. 

۲. می‌دانم که سرانجام افکار حاکم بر ذهنم. خود را نشان می‌دهد و کم کم 
خود را به حقیقت تبدیل می‌کند. بنابراین روزانه سی دقیقه افکارم را 
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روی فردی که می‌خواهم باشم. متمرکز می‌کنم و در ذهنم تصویر شفافی 
از ان شخص به‌وجود می‌آورم. 

۲. می‌دانم که از طریق اصل تلقین به خود. هر خواسته‌ای را که مدام در 
ذهنم نگه دارم سرانجام از طریق ابزار عملی کسب می‌کنم و به آن هدف 
می‌رسم. بنابراین روزی ده دقیقه از خودم اعتمادبه‌نفس بالا می‌خواهم. 

۴ از قبل توصینی از هدف اصلی زندگی‌ام نوشته‌ام. هرگز دست از تلاش 
برنمی‌دارم تا این که اعتمادبه‌نفس کافی برای به‌دست آوردن آن را در 

ها. می‌دانم که شهج مقام 9 نروتی» اگر با عدالت 9 راستی نخان سب نیاید: دوام 
نخواهد داشت. بنابراین در کاری که به‌نقع همه نباشد شر کت نمی کنم. 
بلکه با جذب نیروهایی که دوست دارم و با همکاری با دیگر مردم. موفق 
می‌شوم. 

دیگران را برمی‌انگیزم تا به‌خاطر تمایلم به خدمت به دیگران به من خدمت 

کنند. تنفر» حسادت. دشمنی. خودخواهی و انتقاد را ببا پرورش عشق به 

انسانیت حدذف می‌کنم. چون می‌دانم نگرش منضی به دیگران هرگ 

دارم» دیگران به من ایمان بیاورند. نامم را زیر این فرمول امضا می‌کنم و 

متعهد می‌شوم روزی یک بار آن را با ایمان کامل و با صدای بلند بخوانم تا 

به‌تدریج افکار و اعمالم را تحت تأثیر قرار دهد؛ به‌طوری که فردی 

متکی‌به‌خود و موفق شوم. 
پشتیبانی از این فرمول. قانون طبیعت است و تاکنون کسی نتوانسته آن 

۴ توصیح د شب . این فرمول. دانشمندان تمام قرون و سردر گم کرده است. 

روان‌شناسان این قانون را «تلقین به خود» نامیدند. البته نام این قانون 


فصل سوم؛ ایمان؛ تجسم و باور رسیدن به خواسته پم ۷۴ 


جندان اهمیت ندارد. بلکه مهم حقیقتی است که بیان می‌کند. زیرا اگر از آن 
استفاده‌ای سازنده شود موجحب شکوه 9 موققبت بشر می سوك. از سوي دیگر 
اگر صخیج استفاده نشود. به‌أسانی ویرانی به‌بار می‌آورد. حفیقفشت میمی در 
این عبارت نهفته است؛ کسانی که شکست می‌خورند و در فقر زندگی 
می کنند» به‌علت کاربرد منفی اصل تلقین,» بدبختی و فلاکت به خود و زندگی 
آن‌ها حاکم می‌شود. حقیقتی در این عبارت هست که می‌گوید همة 
تکانه‌های فکری مابل‌اند خود را به‌شکل معادل فیزیکی متجلسی 
ساز ند. 

صمیر ناخودأ گاه (آز مایشگاه شیمی که همه نگاه‌های قکری در آن‌جا با 
هم می‌آمیزند و آمادة تبدیل به واقعیت فیزیکی و مادی می‌شوند» تفاوتی 
بين تکانة فکری سازنده یا ویرانگر نمی‌گذارد. بلکه با ماده‌ای که با فکر خود 
به خورد او می‌دهیم کار می کند. ضمیر ناخودأگاه. فکری حاصل از ترس را 
به واقعیت تبدیل می کند. 

صفحات تاریخ پزشکی پر از توضیحاتی دربارة موارد «خودکشی روانی» 
است. در شهر میدوستون. بانکداری رسمی به‌نام ژوزف گرانت مبلغ زیادی را 
بدون رضایت و اجازة مدیران از بانک قرض گرفت؛ سپس پول را در فمار 
باخت. یک روز بعدازظهر که مسوول بانک به حساب‌ها رسیدگی می کرد. 
گرنت بانک را ترک کرد و اتاقی در هتل محلی کرایه کرد. وقتی سه روز بمد 
او را پیدا کردند» زاری‌ کنان در رخت‌خواب دراز کشیده بود و می‌ گفت: 
«خدای من, این وضعیت مرا می‌کشد! نمی‌توانم تحمل کنم.» و در مدت 
کوتاهی هم مرد. پزشکان علت مرگ او را «خودکشي روانی» اعلام کردند. 

در سس مثل جریان برق که اگر در ست از ان استفاده شود چرخ‌های 
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صنعت را مي گرداند و خدمات مفید را فراهم می‌کند و اگر به‌اشتباه از آن 
استفاده کنند. زندگی را نابود می کند. پس قانون خودتلقینی یا شمارا به 
آرامش و ثروت می‌رساند یا به قعر درة بدبختی» شکست و مرگ. 

همه آین‌ها به میزان درک و استفادة شما از آن بستگی دارد. اگر در 
به کار گیری از نیروهای نهفتة درونی و نامحدودتان. ذهن خود را پر از ترس 
تردید و ناباوری به توانایی‌های خود کنید. قانون خودتلقینی» روح امید را از 
شما می گیرد و شما را به مرز نایودی می کشاند. 


این عبارت به‌اندازه جملة دودوتا می‌شود چهارتاء درست و دقیق 


مثل بادی که یک کشتی را به شرق و دیگری را به غرب حرکت می‌دهد. 
قانون القا به خود. شما را به بالا يا پایین می‌برد و بستگی دارد بادبان‌های 
فکری شما به کدام سو باشند. 

قانون القا به خود. که فرد با آن می‌تواند به پیشرفت‌هایی برسد و تخیل 
هم چنین توانی را ندارد. به‌خوبی در متن زیر توصیف شده است: 

اگر فکر کنی شکست خوردی» پس شکست می‌خوری؛ 

اگر فکر کنی شجاعت نداری» پس شجاعت نداری؛ 

اگر دوست‌داری برنده شوی اما فکر مسی کنشی نمی‌توانی. پس حتما 
نمی‌توانی؛ 

اگر فکر کنی می‌بازی. بازنده‌ای؛ چون در دنیا موفقیت با خواستة فرد آغاز 
می‌شود و همه به حالت ذهنی بستگی دارد؛ 

اگر فکر می‌کنی مقام بلندی داری» پس داری؛ 

برای پیشرفت باید بزرگ و بلند فکر کنی؛ 
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باید پیش از بردن جایزه. به خود مطمئن باشی؛ 

مردان قوی‌تر و چالاک‌تر هميشه در نبرد زندگی برنده نمی‌شوند؛ آما دیسر 
با زوده کسی که فکر می‌کند می‌تواند. برنده می‌شود؛ 

به کلماتی که بر آن‌ها تکیه و تأکید داشتیم. توجه کنید تا معنای عمیقی 
| که نویسنده در نظر داشته درک کنید. 

در جایی از ساختار فیزیکی و روحی شما (شاید در سلول‌های مغزتان) 
بذر موفقیت آرمیده است. اگر برخیزید و عمل کنید. به جایی اوج می‌گیرید 
که حتی آمیدش را هم نداشتید. درست مثل استاد موسیقی که از زیب‌اترین 
رشته‌های موسیقی برای نواختن ویولن استفاده می‌کند. شما هم نبوغ نهفته 
در مغز خود را بیدار کرده و کاری می‌کنید شما را به‌سمت هدف دلخواهتان 
سوق لب یل , 

ابراهام لینکلن. هر کاری می‌کرد شکست می‌خورد تا این که به چهل 
سالگی و بالاتر رسید. تا آن زمان نه مقامی داشت و نه شخصیت خاصی؛ تا 
این که تجربة بزرگی وارد زندگی‌اش شد. نابفه‌ای درون قلب و مغزش پیدا شد 
و یکی از بزرگ‌ترین مردان را به دنیا تقدیم کرد. آن «تجربه» با هیجانات غسم 
و عشق آمیخته شد و این تجارب را از طریق آنی راتلج کسب کرد؛ تنها زنی 
که واقعا عاشقش بود. 

این حقیقتی آشکار است که هیجان عشق به‌شدت به حالتی ذهنی به نام 
ایمان وابسته است. عشق سبب می‌شود تکانه‌های فکری فرد به معادل و 
مشابه معنوی آن تبدیل شود. در طول این پژوهش, نویسنده از تجزیه و 
تحلیل این کار و موفقیت‌های صدها نفر از افراد برچسته و مشهور کشف کرد 
که پشت هر مرد موفق. عشق یک زن وجود داشته است. هیجان عشق, در 
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قلب و مغز انسان, زمينة مناسبی از جذب مغناطیسی را فراهم می‌کند که 
سبب جریان‌یافتن ارتعاشات بالاتر و بهتر شده و در فضا و حتی فواصل میان 
ذرات شناور می‌شود. 

اجازه دهید قدرت ایمان را از دیدگاه ماهاتما گاندی بررسی کنیم. دنیا 
یکی از شگفت‌انگیزترین نمونه‌های ایمان را در این مرد تجربه کرده است. 
گاندی بیشتر از هر انسان دیگری در دور خود. قدرتی بالقوه را به کار گرفته 
است؛ به‌رغم این که او هیچ‌یک از ابزارهای قدرت مثل پول. کشتی جنگی. 
سرباز و مهمات جنگی را در اختیار نداشته است. 

گاندی نه پول داشت. نه خانه و نه حتی یک دست لباس؛ فقط قدرت 
داشت. اما آن قدرت را از کجا آورده بود؟ 


ان قدرت از درک اصل ایمان و توانایی انتقال آن به ذهن 


دویست میلیون انسان دیگر به‌وجود آمده بود. 


گاندی از طریق تأثیر ایمان. که بالاترین قدرت نظامی روی زمین نمی‌تواند 
آن را از طریق سرباز و وسایل و تجهیزات نظامی به‌دست آورد موفق شده 
بود. او موفق شد کار شگفت‌انگیز تأثیرگذاری بر میلیون‌ها ذهن را برای 
وحدت و ائتلاف آنجام دهد تا همه بتوانند با یک ذهن متحد حرکت کنند. 


چه نیروی دیگری روی زمین به‌جز ایمان. می‌تواند این‌قدر نیرومند باشد؟ 


در ميانة قرن بیستم. مارتین لوتر کینگ با ایمان قوی‌اش به باور 
حود دربارة حقوق بشرء. مردان و زنان تمام نژادها و مذاهب را 
رهبری کرد تا به نبرد او برای حقوق شهری و داخلی بپیوندند. 
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پوستشان قضاوت شوند بلکه باید براساس شخصیت آن‌ها 
درباره‌شان داوری کرد. کامل شداخته نشده بود؛ اما حرکت او 
پیشرفت عمده‌ای در حقوق شهری ایجاد کرد و نیرویی عظیم و 
انگیزه‌ای قوی شد تا برای دستیابی به آن حقوق مبارزه کنند. 


به شعار «آینده, خوشبختی و رضایت انسان‌ها خواهد بود» توجه کنید. 
وقتی آين حالت ذهنی به‌دست آید. حامی موفقیت مردم خواهد بود و به‌دلیل 
نیاز به ایمان و همکاری در تجارت و صنعت. تجزیه و تحلیل این اتفاقات 
خاص جالب و سودمند خواهد بود. اين درکی عالی از روشی فراهم می‌کند 
که صنعت‌گرایان و رهبران تجاری بخت و اقبال زیبادی را انباشته کنند و 
پیش از گرفتن هر چیز, بخشندة آن باشند. 

رویدادی که توضیح می‌دهم به سال ۱۹۰۰ برمی‌گردد؛ یعنی زمانی که 
شرکت فولاد آمریکا ساخته شد. هنگام مطالعة ماجراء حقوق اساسی را در 
نظر داشته باشید تا بفهمید چگونه ایده‌ها به بخت و اقبال و ثروتی عظطیم 
تبدیل شدند. 

ولین بار فکر شرکت فولاد آمریکا در ذهن چارلز. ام. آشواب به شکل 
ایده‌ای نمود یافت که حاصل تخیل او بود. در مرحلة دوم» به این ایده ایمان 
آورد. سوم؛ او طرحی برای تبدیل اين ایده به واقعیت فیزیکی و مالی ریخت. 
چهارم. این طرح را با سخنرانی مشهورش در کلوب دانشگاهی عملی کرد. 
پنجم. او طرح خود را با پشتکار و صبوری دنبال کرد و مصمم بود که کامل 
ان را به انجام رساند؛ و ششم او با اشتیاق شدید به موفقیت. راهی بسرای 
دستیایی به آن آماده کرد. 

اگر اغلب از فراوانی ثروت و موفقیت دیگران شگفت‌زده می‌شوید. ماجرای 
راه‌اندازی شرکت فولاد آمریکا موضوع را برای شما روشن می‌کند. اگر تردید 
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۴ برطرف کند. زیرا در آن به‌روشنی کاربرد سیب ده اصل توصیبف‌ سد ه در این 
جان لاول. در تلگرام جهانی نیویور ک» این ماجرای عجیب را دربارة قدرت 
یک آیده تعریف کرد. 


سخنرانی یک‌بیلیون دلاری پس از شام! 

پس از آن که در دوازدهم دسامبر سال ۰۱۹۰۰ هشتاد نجیب‌زاده و اعیان ملی 
در سالن دانشگاه کلوب کوچه ینجم جمع شدند تا به جوآنی تعهد بدهند. 
تمتر از نیمی از مهمانان دریافتند که شاهد مهم‌ترین تحول در تاریخ صنعتی 


جی. ادوارد سیمونز و چارلر استوارت اسمیت. با قلبی سرشار 
از قدردانی» اين پذیرایی بزرگوارانه را در طی ملاقات اخیر از 
پترزبورگ برگزار کرده بودند تا اين مرد آهنین ۳۸ ساله را به 
جامعة بانکداری شرق معرفی کنند؛ اما انتظار نداشتند این 
قرارداد را لغو کنند. در حقیقت به او اخطار دادشد که اگر 
نمی‌خواهد استیملن‌ها و هارمین‌ها و اندربیلت‌ها را تحمل کند» 
بهتر است تا بیست دقیقه مژدبانه صحبت کند و سخنرانی را 
به‌پایان ببرد. 

حتی جان پایرپونت مورگان. که در سمت راست اشواب 


نشسته بود» می‌خواست میز مهمانان را با حضور اندکش مورد 
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لطف قرار دهد. از آن‌جا که رسانه‌ها و عموم مردم در جریان 


بو‌دند تمام ماجچر ا در روزنامه‌های فر دا به‌چاپ زر ستیت. 


بنابراین میهمانان ویژه در هفت يا هشت دوره به این برنامه ادامه دادند. با 
وجود آین» گفت‌وگوی چندانی انجام نشد. عده‌ای از بانکداران و کار گزاران که 
حرفة آن‌ها در بانک‌های مونونگالا شکوفا شده بود. با آشواب ملاقات کرده 
بودند و هیچکدام او را خوب نمی‌شناختند. اما پیش از فرارسیدن شب. آن‌ها 
و پال مورگان. استادپول و پسر یک‌بیلیسون دلاری» در شرکت فولاد آمریکا 
موضوع را در ک کردند. 


شاید به این دلیل که در آن زمان ضبط صوتی برای ضبط 
سخنرانی چارلی آشواب نبود. جای تأسف باشد. او بخش‌هایی 
از سخنرانی‌اش را بعدها در جلسه‌ای دیگری برای بانکداران 
شیکاگو تکرار کرد و هنوز هم وقتی دولست می‌خواهد مسائل 
مربوط به شرکت را حل کند. مثالی از هوش و سخنان مورگان 
دربارةٌ فعالیت مالی به‌میان می‌آورد. 

البته احتمال دارد که آن سخنرانی خیلی رسمی نباشد. چون 
آشواب چندان به ظرافت زبان توجه نمی‌کرد و سخنرانی‌اش پر 
از حرف‌های نیشدار و در عین حال هوشمندانه بود. اما گذشته 
از آن. سخنرانی‌اش تأثیری نافذ بر پنج‌بیلیون سرماية تخمینی 
داشت که از سوی مهمانان جمع‌آوری شده بود. پس از پایان 
سخنرانی. با آن‌که آشواب نود دقیقه صحبت کرده بود. مورگان 


این او را به گوشه‌ای برد و یک ساعت دیگر با او حرف زد. 


۰ ۷ بیندیشید و ثروتمند شوید 


اشواب شخصیتی جادویی داشست؛ اسا موضوع مهم‌تر 
طراحی روشن و کاملی بود که برای گسترش شرکت آهن 
درنظر گرفته بود. بسیاری از دیگر مردان سعی کرده بودند 
مورگان را پس از طرح پیشنهاد تولید بیسکویت. پیچ و مهره. 
شکر. لاستیک. نوشیدنی» روغن یا آدامس به تولید آهن علاقه‌مند 
کنند. جان. دبلیو گیتز. که قمارباز بود. او را ترغیسب کرد؛ اصا 
مورگان ببه او اعتماد نکرد. پسسران موری, بیل و جیم. 
انباردارهای شیکاگو هم سعی کردند او را تشویق به آن کار 
کنند و موفق نشدند. البرت اچ. گری» وکیل مقدس‌نماء می‌خواست 
او را تحت تأثیر قرار دهد؛ اما چندان قدرتمند نبود. تا امن که 
سخنوری آشواب. چی. بی. مورگان را به اوج رساند؛ به‌گونه‌ای 
که از آن‌جا توانست نتایج مطمئن شجاعانه‌ترین مسوژولیت سالی 
را تجسم و پروژه‌ای رژیایی و جنونآمیز طراحی کند. 

مفناطیسم مالی که یک قرن پیش شروع شد تا هزاران 
شرکت کوچک و شرکت‌هایی را که گاهی خسوب مدیریت 
نمی شسدند به مجموعة رقایت بزرگ جذب کند. از طریق 
روش‌های آن راهزن تجاری عیاش. جان. دبلیو گیتز. در دنیای 
فولاد وارد عمل شده بودند. کیتز از قبل شرکت سیم و فولاد 
آمریکا را شکل داده بود و به‌همراه مورگان. شرکت فولاد فدرال 
را راه‌اندازی کرده بود. شرکت‌های نشنال تیوب و آمریکن بریج 


هم دو نگرانی دیگر مورضان بودند و برادران موری تجارت 


فصل سوم؛ ایمان؛ تجسم و باور رسیدن به خواسته ۷ ۸۱ 


شیرینی را رها کرده بودند تا گروهی آمریک‌ایی را بسرای 
راه‌اندازی شرکت ورق آهن. حلقً فولادی. صفحهة فولادی و 
فولاد ملی سارمان‌دشی کنند. 

اما در کنار اعتماد ریاد اندرو کارنگی, ۵۳ شریک دیگر و 
چندین شرکت بی‌ارزش دیگر نیز حضور داشتند. شاید همه 
آن‌ها می‌توانستند هم‌نظر باشند؛ اما نمی‌توانستند یک سرانگشت 
از سازمان کارنگی شوند و مورگان هم اين را می‌دانست. 

اسکات هم این را می‌دانست و از بلندی‌های باشکوه قصر 
اسکیو آن را تماشا کرده بود. او اول با احساس شادی و 
سرگرمی و بعد با رنجش و خشم. ناظر تلاش‌های شرکت‌های 
کوچک‌تر مورگان برای شکست تجارت او بود. وقتی تلاش‌ها 
جسورانه‌تر شد. خشم کارنگی نیز به انتقام تبدیل شد و تصمیم 
گرفت تعداد کارخانه‌هايش را به‌خاطر رقبایش دوبرابر کند. او 
علاقه‌ای به سیم. لوله. حلقه یا آهن نداشت؛ اما تصمیم گرقت به 
این شرکت‌ها فولاد خام بفروشد و اجازه دهد آن را به‌ش کل 
دلخواهشان درآوردند. حال. با آشواب. رئیس و وکیل توانایش, 
برنامه‌ای ریخت تا دشمنانش را به زمین بکوید. 

بتابراین» مورگان پاسسخ خسود را در سخنان چارلز. ام. 
آشواب یافت. معامله بدون کارنگی که از همه قدرتمندتر بود. 
معنا نداشت و به‌قول یکی از نویسندگان مثل کیک کشمش بدون 
کشمش بود! سخنرانی آشواب در شب دوازدهم دسامیر ۱۹۰۰ 
بی‌شک ثابت کرد که شرکت وسیم کارنگی باید زیر پرچم 


۲ 7 بیندیشید و ثروتمند شوید 


شرکت مورگان قرار گیرد. او از آیندهٌ دنیای فولاد حرف زد. از 
کارایی سازمان. تخصص و کنار گذاشتن کارخانه‌های ناموفق و 
تمرکن تلاش بر افزایش دارایی. علاوه بر آن. از دشمنان در حال 
مبادلةٌ سنگ معدن و نیز دشمنانی که در رأس تسخیر ادارات و 
بازارهای خارجی هستند. سخن گفت و اشاره کرد خطاهای 
آن‌ها در کجا بوده است و اهدافشان را ایجاد اتحصارگرایی. 
افرایش قيمت‌ها و برداشتن بیشترین سهم از امتیازات برای خود 
برشمرد. آشواب این سیستم را به‌شدت محکوم کرد. او به 
مخاطبین خود گفت نقص این سیاست. انمصار بازار در یک 
محدوده است؛ آن هم زمانی که همه‌چیز خواستار گسترش 
است. با ارزان‌کردن قیمت فولاد. بازار روم رونقی گرفت که 
درنتیجه از فولاد بیشتری برای بخش تجاری آن استفاده شد. 
درواقع با آن‌که آشواب این موضوع را نمی‌دانست. پیشوای 
مدرن تولید انبوه بود. 

بنابراین. مراسم شام کلوپ دانشگاه به‌پایان رسید و مورگان 
به خانه رفت تا دربارهُ پیش‌بینی‌های خوب آشواب فکر کند. 
آشواب به پیترزبورگ برگشت تا شرکت فولاد را برای اندرو 
کارنگی اداره کند. درحالی‌که گری و بقیه به حفظ سهام خود 
ادامه دادند. مدت چندانی طول نکشید. اری. فقط یک هفته طول 
کشید تا مورگان منطق آشواب را هضم و درک کند. وقتی 
مطمئن شد هیچ گونه زیان مالی به‌وجود نخواهد آمد. به‌دنبال 


اشواب فرستاد. 


۱ 
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آشواب گفت شاید آقای کارنگی این ایدهُ مرا دوست نداشته 
باشد که شرکت مورد اعتمادش با امپراتور وال استریت اختلاط 
کند. بعد جان دبلیو گیتز پیشنهاد میانجیگری داد و گفت که اگر 
آشواب اتفاقی در هتل بلوو فیلادلفیا باشد» جی. پی مورگان هم 
آن‌جا خواهد بود. هرچند وقتی وارد آن‌جا شد. مورگان در 
خانه‌اش در نیویورک بود و بنابراین آشواب با اصرار دیگران به 
نیویورک رفت و او را در استانةٌ کتایخانهٌ خانه‌اش دند. 

با وجود این تاریخ‌دانان اظهار می‌کردند که از ابتدا تا انتهای 
این نمایش را اندرو کارنکی صحنه‌سازی کرده بود. برنامة شام 
و سخنرانی معروف تنظیم دیدار شبانه بین آشواب و شاه 
ثروت. همگی نقشة اسکات باهوش بوده است. اما حقیقت. عکس 
این بود. وقتی از آشواب خواستند معامله را به‌پایان برساند» 
اندرو نام ایین رشیس کوچک را هم نمی‌دانسست؛ او حتی 
نمی‌دانست شرکت را به چه قیمتی بفروشد. به‌ویژه به گروهی از 
مردانی که اندرو آن‌ها را زیاد مقدس به‌شمار نمی‌آورد؛ اما 
اشواب هنگام شرکت در این همایش. فهرست ارقام قروش فولاد 
رابا خود به همراه برد و این ارقام آین‌قدر برایش ارزش داشتند 
که آن را ستارهُ درخشان آسمان خرید و فروش فلزات به‌شمار 
می‌آورد. 

چهار مرد تمام شب به آن ارقام فکر می‌کردند. البته. رشیس 
مورگان در باورهایش نسبت به فروش و اعداد و ارقام آن 


ثابت‌قدم بود. همراهش نیز دوست فیلسوفی به‌نام رایرت باکون 


۴ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


بود که فردی باسواد و نجیب بود. نفر سوم جان. دبلیو گیتز بود 
که مورگان از او استفادة ابزاری می‌کرد. نفر چهارم. آشواب 
بود که بیشتر آز همه دربارة فرایند ساخت و فروش فولاد 
می‌دانست. در سراسر آن کنفرانس. کسی دربارة ارقام فروش 
در پترزبورگ پرسشی نکرد. اگر می‌گفت شرکتی خیلی ارزش 
دارد؛. آن شرکت همان‌قدر ارزش داشت. او اصرار داشت فقط 
مسایلی را که در نظر داشت. در آن جلسه مطرح کند و به این 
نتیجه رسیده بود که همکاری و مشارکتی که سود و افزایش 
دارایی در آن نباشد. طمم‌ورزی دوستانی را که می‌خواستند بار 
شرکت خود را بر دوش مورگان بگذارند» برطرف نمی‌کند. 
بنابراین با این طرح و نقشه که برخی نگرانی‌های مربوط به 
والروز و کارپنترهای وال استریت چشمان گرسنه را خیره 
کرده است. آن‌جا را ترک کرد. 

هنگام عصر, مورگان برخاست و پشتش را راست کرد و 
فقط پرسید: «فکر می‌کنید بتوانید اندرو کارنگی را ترغیب به 
فروش کنید؟» 

اشواب گفت: «تلاشم را می‌کنم.» 

مورگان گفت: «اگر کاری کنی که بفروشد. مسوولیتش را 
به‌عهده می‌گیرد.» 

- هرچه بیشتر. بهتر. اما آیا کارنگی می‌فروشد؟ چه‌قدر 


می‌خواهد؟ (آشواب به ۰ بدلار فکر کرد.) چه‌طور 


فصل سوم: ایمان؛ تجسم و باور رسیدن به خواسته ب ۸۵ 


می‌خواهد پولش را بگیرد؟ سهام؟ سند قرضه؟ پول نقد؟ 
هیچ‌کس نمی‌تواند یک‌سوم از یک‌میلیون دلار را نقدی بپردازد. 

در گرمای شدید وست‌چستر در ژانویه, بازی کلف برگزار 
می‌شود. از این رو» اندرو به آن‌جا رفت و قصد داشت خودش 
را سرحال کند. اما حرفی از تجارت به مان نیامد تا ایین‌که هر 
دو در گرمای کسل‌کننده کلبة کارنگی کنار هم نشستند؛ سپس 
آشواب با همان اشستیاق و پشتکاری که هشتاد میلیونر را در 
کلوب دانشگاه هیپنوتیزم جمم کرده بود» وعده‌هایی دربارة 
آسایش در دورةُ بازنشستگی و پرداخت میلیون‌ها دلار برای 
تطمیم پیرمرد مطرح کرد. کارنگی قراردادی بست و روی تکه‌ای 
کاغذ» رقمی را نوشت و به آشواب داد و گفت: «بسیار خب؛ به 
این مبلغ می‌فروشیم.» 

رقم تقریب ] چهارصدمیلیون دلار بسود و از حسدس 
سیصدمیلیون دلاری آشواب نیز بالاتر رفته بسود و اگر 
هشتادمیلیون دلار دیگر به آن اضافه می‌کردید. معادل ارزش 
سرمایة افزودهٌ دو سال قبل بود. 

بعدهاء روی عرشة کشتی آتلانتیک. اسکاتمن با ناراحتی به 
مورگان کفت: «ای کاش صدمیلیون بیشتر درخواسنت کرده 
بودم.» مورگان هم با شادی گفت: «اگر درخواست کرده بودی 
به‌دستش می‌آوردی.» 

آشواب ۲۸ ساله به پاداشش رسید. او رئیس شرکت جدید 


شد و تا سال ۰۱۹۳۰ مهار اوضاع در دستش دود. 


۳ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


این ماجرای دراماتیک تجارت بزرگی بود که در این کتاب ذکر شد. چون 
توصیف کامل و مثال روشنی است که با آن می‌توان آرزوی خود را تحقسق 
بحشید. تصور می کنم تعدادی از خوانندگان کتاب می‌پرسند مگر می‌شود 
یک خواسته تحقق یابد؟ بی‌شک عده‌ای می‌گویند: «نمی‌توانی هیچ را به 
چیزی تبدیل کنی!» 

پاسخ در ماجرای فولاد آمریکا نهفته است. آن سازمان بزرگ در ذهن یک 
مرد ساخته شد و طرح سازمان با کارخانه‌های فولادی پی‌ریزی و به‌واسطةٌ 
آن. ثبات مالی ایجاد شد. آهن آن مرد را ساخت. ایمان اوه خواسته‌اش» تصور 
و تخیلش و پشتکار او سازه‌های اصلی تشکیل صنعت فولاد آمریکا بودند. پس 
از این که شرکت. وجههٌ قانونی یافت. کارخانه‌های فولاد و وسایل مکانیکی 
مورد نیاز آن تهیه شد؛ اما همین امر تحلیل دقیق را آشکار می‌کند که از 
ارزش دارایی‌هایی که شرکت به‌دست آورده بود قدردانی می‌کند که با 
مدیریت عالی به ششصدمیلیون دلار تبدیل شد. 

به عبارت دیگرء ایدهُ جارلز. ام. اشواب, به همراه ایمانی که به آن داشت. 
این موضوع را به ذهن جی. بی‌مورگان و دیگران انداخت که آن را با سود 
تقریباً فشصدمیلیون دلار به فروش رساند. این برای یک ایده» مبلغ کمی 
نیست! 

برای عده‌ای از کسانی که سیم خود را از میلیون‌ها دلار سود حاصله از 
این مبادله به‌دست آوردند» چه اتفاقی افتاد؟ به ما مربوط نمی‌شود. مسألة 
مهم و عجیب این موفقیت. این است که این موضوع شاهد بی‌بدیل درستی 
فلسفه‌ای است که در این کتاب توصیف شد. علاوه بر این» قابلیت اجرای ایسن 
فلسفه با این حقیقت ثابت شد که شرکت فولاد آمریکا ثروتمند شد؛ سپس 


فصل سوم؛ ایمان؛ تجسم و باور رسیدن به خواسته ۷ ۸۷ 


به یکی از ثروتمندترین و قدرتمندترین حرکت‌های آمریکا تبدیل شد. بیش 
از هزاران نفر را استخدام و بازارهایی جدید را راه‌ندازی کرد. بنایراین از ایدة 
آشواب؛ ششصدمیلیون دلار سود به‌دست آورد. 

ثروت ابتدا به‌صورت فکر است و مقدار آن, فقط با ذهنیت و فکری که 
آن را فعال می کند: محدود می‌شود. آیمان محدودیت‌ها و مرزها را برمی‌دارد. 
یادتان باشد وقتی آمادة معامله با زندگی و طلب خواستة خود هستید. بدانید 
بهايش چه‌قدر است. این را هم فراموش نکنید کسی که شرکت فولاد آمریکا 
را به‌وجود آورد. عملا در ان زمان کمنام و ناشناس بود. او فقط اندرو کارنگی 
«مرد روزهای جمعه» بود؛ تا این که ایده مسشهورش در ذهن او متولد شد. 
پس از آن. سریع بر اریکة قدرت شهرت و ثروت نشست. 

اینک مثال دیگری از چگونگی ایمان به یک ایده را توضیح می‌دهم که 
میلیون‌ها دلار برای یک نفر به‌ارمغان آورد و موجب افزايش ثروتش شد. 

سر جان تمپلتون» مردی است که به استعداد خود بسرای سرمایه‌گذاری 
درست و سودآور ایمان دارد. تمیلتون در سرمایه گذاری از همه بهتر است. 
زیر مردم اغلب براساس هیجان و نا گاهی سرمایه گذاری می کنند؛ نه براساس 
عفل سلیم. او احساس کرد که با استفاده از مهارتش در سرمایه گذاری. نه‌تنها 
می‌تواند خدمات مورد نیاز برای سرمایه‌گذاری کوچک را فراهم کند. بلکه 
می‌تواند پول خوبی هم برای خود کسب کند. او برای این کار سرمایه‌هایی را 
برای مدیریت پول دیگران به‌وجود آورد. این پروره اولية سرمایه‌گذاری 
دوجانبه بود و تمپلتون آن ایده را به فکر کنونی تبدیل کرد. 

در اولین سال تأسیس صندوق سرمایه کذاری تمپلشون» شرکت کنضدگاه 
جلسه, فقط شامل جان تمپلتون, کارمندی پاره‌وقت و یسک سهام‌دار بود. او 


۸ بیندیشید و ثروتمند شوید 


می‌گوید: «جلسه را در اتاق نشیمن زنرال بازنشسته برگزار کردیم تا پول 
جمع کنیم.» اکنون. صندوق تمپلتون پیش از شش‌هزار کارمند در سراسر 
دنیا و سی‌وشش‌بیلیون دلار دارایبی دارد و افزايش آن. سرماية تمپلتون را 
به‌عنوان نخستین گروه سرمایه‌گذاری صندوق مشهور کرد. سرماية ده‌هزار 
دلاری در صندوق رشد تمپلتون در چهل سال پیش امروز سه‌میلیون دلار 
ارزش دارد. 

او وقتی بازنشسته شد و سود سرماية گروه تمپلتون را در سال ۱۹۹۲ به 
«چهارصد میلیون دلار» فروخت. تخمین زد که به یک‌میلیون نقر در کسب 
پول و همین‌طور موفقیت خودش کمک کرده است. 


هیچ محدودیتی برای ذهن وجود ندارد؛ مگر آن‌چه ما برای آن قایل می‌شویم. 


فقر و ثروت. هر دو زادهُ فکر انسان‌اند. 


اد و مت و و مب ی و جر میت ی سا ما ی دس ی و و رت نا مب با و ۳ سب ۳ ی ۱ 


تلقین به خود (خودالقایی): واسطه‌ای برای 
تاتیرگذاری بر صمیر ناخوداگاه 


(سومین گام به‌سوی ثروت) 


به کار می‌رود که از طریق حواس پنج‌گانه به ذهن انسان می‌رسد. به بیان 
دیگی خودالقایی یعنی به خود پیشنهاد دادن. این مفهوم. نمايندة ارتباط بین 


ك 
ت‌- - 


آن بخش از ذهن است که فکر هشیار در آن قرار دارد و آن قسمت که 
به‌صورت مجموعه‌ای از اعمال برای ضمیر ناخوداگاه عمل می‌کند. از طریق 
افکار غالب: شحص در حالت ذهن هشیار می‌ماند (خواه ايین افکار مثبت 
باشند خواه منفی» مهم نیست)؛ سپس اصل خودالفایی داوطلبانه به ضمیر 
ناخودآگاه می‌رسد و با این افکار بر آن تأثیر می‌گذارد. 


۰ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


صمیر ناخودا گاه شود؛ به‌جز قکری که از دنیای اثیری انتخاب شده است. 
بهتر است بگوییم همف تأثیراتی که از طریق حواس پنچ‌گانه درک می‌شود. با 
ضمیر ناخودآگاه, منتقل یا رد شود. 

بنابراین نیروی ذهنی هشیار به‌صورت حامی و نگهبان بیرونی برای ضمیر 
ناخوداگاه عمل می کند. طبیعت. ما را طوری ساخته که بر موضوعاتی که از 
باشیم. هرچند منظورم این نیست که ما همیشه این کنترل را اعمال 
مبی کنیي. درواقم در بیشتر موارد. ما آن را اعمال نمی کنیم که به همین 
دلیل» توضیح می‌دهد چرا بسیاری از مردم در فقر زندگی می‌کنند. 

به باد بیاورید که ضمیر ناخودا گاه ر به مزرعه‌ای حاصلخیز تشبیه کردیم 
که اگر محصول مناسبی در آن جا کاشته نشود علف‌های هرز زیادی در آن 
رشد می کند. القا به خود. مانند کنترل تغذية ضمیر ناخوداگاه با افکار 
خلاقانه يا با بی توجهي و افکار مخرب است که این باع دهنی را بر از بمذرهای 

در شش گام آخر فصل دوم به شما آموختم که روزی دو بار عبارت 
صاحب دارایی و پول دلخواه حود ببینید. شما درواقع با پیروی از این راهکار 
خواستة خود را مستقیم و با ایمان مطلق به ضمیر ناخودآگاه خود منتقل 

با تعرار این مرحله. عادت‌های فکری را داوطلبانه به‌وجود می‌آورید که با 


دارد. 
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به شش مرحله‌ای که در فصل دوم توضیح دادیم مراجعه کنید و آن‌هارا 
دوباره با دقت بسیار بخوانید و بعد ادامه دهید؛ سپس چهار راهکار مخصوص 
سازمان گروه «ذهن استاد» را که در فصل هفت آمده است. با دقت بخوانید. 
با مقایسة این دو سری راهکار با آن‌جه دربارة القا و تلقین به خود گفته شده 
است: درمی‌یابید که این‌ها شامل کاربرد اصل خودالقایی است. 

پس یادتان باشد وقتی عبارت مربوط به خواستة خود را با صدای بلند 
می‌خوانید (که با آن آگاهی خود را نسبت به پول افزایش می‌دهید), اگر 
هیجان یا احساس را با کلمات خود همراه نکنید. هیچ نتیجه‌ای نمی گیرید. 
گر یک‌میلیون بار هم فرمول امیل‌کویی را هر روز تکرار کنید. اگر کلمات 
شما بدون هیجان و ایمان باشد. هیچ نتیجة مطلوبی نصیبتان نمی‌شود. 
ضمیر ناخودأگاه شما فقط طبق افکاريی که با هیجان و احساس همراه 
باشد. عمل می کند. 

این حقیقت مهمی است که عملا در هر فصل آن را گوشزد می‌کنم و 
دلیل اصلی اين که بیشتر کسانی که می‌کوشند اصل الا به خود را به‌ کار 
ببرند و هیچ نتیجه‌ای نمی‌گیرند. درک‌نکردن آن است. 

کلمات بی‌احساس بر ضمیر ناخودآگاه تأثیر نمی گذارند. اگر با افکار و 
کلماتی که با باور و ایمان پر از هیجان شده‌اند بسا ضمیر ناخوداگاه خود 
تماس نگیرید. به نتیجه‌ای نمی‌رسید. اگر بار اول نتوانستید هیجانات خود را 
هدایت کنید. ناامید نشوید. یادتان باشد چیزی به‌نام غیرممکن وجود ندارد. 
توانایی دسترسی و تأثیر گذاری بر ضمیر ناخودآگاه. بهای خود را دارد و بایف 
آن را بپردازید. حتی اگر بخواهید هم نمی‌توانید فریبش بدهید. قیمت 
توائایی تأثیر گذاری بر صمیر ناخودآگاه» پشتکار در به کارگیری اصولی است 
که در این‌جا توصیف کردیم و بهایی کمتر از اين ندارد. خود شما به تنهایی. 


۴ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


باید تصمیم بگیرید که آیا می‌خواهید پاداش دلخواهتان (آگاهی به پول) را 
به‌دست آورید پا نه» و این ارزش پرداخت بهای آن را دارد. 

حعمت 9 هشیاری به تتهایی پول ۴۳ جدب 9 نکه نمی دار د؛ بجر در جند 
مورد نأدر که قانون میانگین جذب پول از طریق این منابع عمل می‌کند. 
روش جدب پولی که در این‌جا توصیف شد. به قانون میانگین مربوط نیست. 
علاوه بر آن» اين روش چندان مورد علاقة دیگران نیست. شاید برای یک نفر 
نتیجه بدهد و براي دیگری نه. جایی که شکست تجربه می‌شود. این فرد 
است که شکست خورده نه روش. اگر تلاش کردید و بعد شکست خوردید. باز 
هم تلاش کنید و آن‌قدر ادامه دهید تا موفق شوید. 
خواستة مشحص 9 اشتیاق فراوان برای نله دست آوردن آن بسستگی دار د. 
وقنی راهکارهایی ۲ در ار تباط با شش گام توصیف‌شده در فصل دوم انجام 
مبی دهیند: لازم است از اصل نمر کز هم استفاده کنید. در اين‌جا توصیه‌هایی 
براي استفادة موّثر اژ تمر گز ارائه کرده‌ایم. وقتی نه انجام شش گام اول 
مي پر دازید. به شما می‌آموزد دهن خود را روی مقدار دقیق پولی که 
می‌خواهید متمرکز کنید» افکار خود را با تمرکز روی مبلغ مورد نظر متمرکز 
کنید. جشمان خود را ببندید و پول واقعی را به همان مقدار دلخواهتان 
ببینید و تجسم کنید. دست‌کم روزی یک بار این کار را انجام دهید. با اسن 
تمرین» راهکارهای فصل مربوط به ایمان را دنبال کنید و خود را به‌طور 
واقعی مالک و صاحب آن پول ببینید. 

مهم‌ترین حقیقت این است که ضمیر ناخوداگاه. هر دستوری را که با 
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چندین بار تکرار کنید. امکان استفاده از این ترفند را برای ضمیر ناخودآگاه 
حود با وانمودکردن درنظر بگیرید» چون اگر وانمود کنید همان مقدار پولی را 
که تجسم کردید. دارید و این پول منتظر شماست و ضمیر ناخوداگاه هم 
برنامه‌های کسب آن پول را اجرا می‌کند. اين فکر را به تخیل خود بدهید و 
ببینید تخیل شما برای ایجاد طرح‌های انباشتن پول از طریق تبدیل خواستة 
شما جه می‌تواند. می‌خواهد و انجام می‌دهد. 

منتظر نشوید طرحی مشخص پیدا کنید که از طریق آن خدمات يا کالای 
خود را با پولی که تجسم می‌کنید مبادله کنید. همین‌طور ناگهانی خود را 
صاحب آن پول ببینید و بخواهید و انتظار داشته باشید و در همین حین هم 
ضمیر ناخودآگاه شما طرح یا طرح‌های مورد نیاز شما را اجرا می‌کند. نسبت 
به این طرح‌ها آگاه باشید تا وقتی آشکار شدند سریع عملی کنید. شاید از 
طریق حس ششم به شکل «الهام». به ذهن شما منتقل شوند. شاید این الهام 
را پیام مستقیمی از خرد نامحدود در نظر بگیریم. پس با احترام با آن رفتار 
کنید و به‌محض دریافت. روی آن اقدام کنید. اگر در این کار شکست 
بخورید» برای موفقیت شما بسیار زیانبار است. 

در گام چهارم. به شما گفتیم که طرح دقیقی برای اجرای خواستة خود 
به‌وجود آورید و یک‌باره روی آن اقدام کنید. باید طبق راهکار بند پیشین 
روی این طرح کار کنید. هنگام اجرای طرحتان به همنطق» خود اعتماد 
نکنید, زیرا منطق شما خطا می‌کند. علاوه بر آن. منطق شما تنبل است و 
شاید به شما خدمت کند با ناامیدتان کند. 

وقتی پول دلخواهتان را تجسم می‌کنید (با چشمان بسته). خود را در 
حال استفاده از خدمات یا تحویل کالاهایی که می‌خواستید با اين پول بخرید 


ببینید. این خیلی مهم است! 
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خلاصه‌ای از راهکارها 

خواندن این کتاب نشان می‌دهد مشتاقانه در جست‌وجوی دانش هستید و به 

این موضوع علاقه‌مندید. اگر فقط یک دانش‌آموز هستید. احتمال دارد مطالب 

بسیاری یاد بگیرید؛ اما این امر فقط با تواضع اتفاق می‌افتد. اگر برخی از 
راهکارها را دنبال کنید و به بقیه بی‌توجه باشید. شکست می‌خورید! جهت 
کسب نتایج رضایت‌بخش, باید با یمان قوی همة راهکارها را دنبال کنید 

از این رو راهکارهای مربوط به گام ششم در فصل دوم را در این‌جا 

خلاصه و با اصول نهفته در این فصل ترکیب کردیم: 

۱. به مکانی ساکت و آرام بروید (ترجیحاً شب هنگام خواب) تا چیزی یا 
کسی مزاحم نباشد. چشمان خود را ببندید و با صدای بلند عبارت مربوط 
به مقدار پولی که می‌خواهید و زمان آن و توصیف خدمات یا کالاهایی را 
که قصد دارید با آن پول تهیه کنید تکرار کنید. وقتی این راهکارها را 
اجرا کردید. خود را از قبل صاحب آن پول بدانید. برای مشال فرض 
کنید قصد دارید تا اول ژانوية پنج سال دیگره صدهزار دلار جمع کنید. 
عبارت کتبی هدف شماباید به شکل زیر باشد: 

* در اولین روز ژانویه. صدهزار دلار پول دادم که در طی این مدت به 
مقادیر مختلف به دستم می‌رسد. 

* در ازای این پول. بهترین خدماتی که لیاقتش را دارم دریافشت می‌کنم و 
بهترین نمایندگی فروش را تأسیس می‌کنم (خدمات یا کالایی را که قصد 
فروش آن را دارید توصیف کنید). 

* من ایمان دارم اين پول در اختیارم است و ایمانم چنمان قوی است که 
حالا این پول را مقابل چشمانم می‌بینم و با دستانم لمسش می‌کنم. 
اکنون حسابم منتظر است تا به‌اندازة خدماتی که ارائه دادم» پول به داخل 
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آن واریز شود. منتظر طرحی هستم که قصد دارم با این پول اجرا کنم و 

وقتی پول را دریافت کنم. طرح را اجرا می کنم. 
۲ هر شب و هر روز صبح این برنامه را تکرار کنید تا پولی که فصد 

جمع‌آوری آن را (در تخیل خود) دارید. ببینید. 
۳ نسخه‌ای از عبارت خود را در جایی قرار دهید که هر شب و هر روز صبح. 

بتوانید آن را ببینید. پیش از استراحت و هنگام بیدارشدن, آن را بخوانید 

تا به حافظة شما سپرده شود. 
هنگام اجراي این راهکارها یادتان باشد که از اصل تلقین به خود برای 
دستوردادن به ضمیر ناخودا گاهتان استفاده کنید. همین‌طور یادتان باشد که 
ضمیر ناخودآگاه شما فقط روی راهکارهایی تمرکز می‌کند که با احساس و 
هیجان همراه باشند. ایمان. قدرتمندترین و مفیدترین هیجان است. 
راهکارهای ارائه‌شده در فصل سوم را دنبال کنید. 

شاید در ابتداء این راهکارها مطلق به‌نظر برسد. با وجود این اجازه ندهید 
این حالت» شما را مضطرب کند و به هر صورت آن‌هارا دنبال کنید. اگر 
همان گونه که به شما دستور دادند اقدام کنید. به‌زودی زمانی فرا می‌رسد که 
دنیایی از قدرت در مقابل شما آشکار می‌شود. همه انسان‌ها بدبین هستند و 
ایده‌های جدید دارند؛ اما اگر دستورهای گفته‌شده را دنبال کنید. بدبینی 
شما با باور قوی جایگزین و باور هم به ایمان قوی تبدیل می‌شود. در نتیجه. 
وارد مرحله‌ای می‌شوید که می‌گویید: «من حاکم سرنوشت حویشم. من 
ناخدای روح خودم هستم!» 

بسياري از فلاسفه گفته‌اند مردم بر مقاصد زمیتی خود کنترل دارند؛ اما 
بیشتر آن‌ها نتوانستند دلیل اين را بگویند. دلیل این که فرد بر وضعیت زمینی 
خود. به خصوص وضعیت مالی‌اش مسلط است. به‌طور کامل در این فصل 
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توصیح داده می‌سود. شاید مردم به این علت سر حود 3 محیطشان مسلط 
می‌شوند که قدرت تأثیررگذاری بر ضمیر ناخودآگاه خود را دارند و از این 
طریق با خرد نامحدود ارتباط برقرار می‌کنند. 

ینک فصلی از کتاب را مطالعه می‌کنید که نمایانگر نکته اصلی این 
قلسفه است. بایة راهکارهای این فصل را بقهمید و با پشتکار به‌کار بندید تا 
در کسب پول دلخواهتان موفق شوید. 

عملکرد وأقعی تبدیل خواسته به بول شماء استفاده از تلقین یذ حود است 
ابزاری هستند که با آن از تلقین به حود پا خودالقایی استفاده سی کنید. 
همیشه یادتان باشد که به قسمت مهم اين اصل تلقین به خود اگاه باشید: 
زیرا در تلاش شما برای جمع‌آوری پول از طریق روش‌های ایین کاب سهم 
چشمگیری دارد. 

راهکارهای خود را مثل کودکان اجرا کنید و مثشل کود کان به کارهای 
خود آیمان داشته باشید. نویسنده بسیار دقت کرده تاهمة راهکارها قابل 
اجرا باشند, زیر خالصانه سعبی کرده 5 حواسته مفید باشد. 

پس از خواندن تمام کتاب به این فصل برگردید و به‌صورت عملی ایسن 
راهکار را دنبال کنید: 

هر شب یک بار تمام این فصل را با صدای بلند بخوانید تا کاسل متقاعد 
شوید که اصل تلقین به خود. درست و نتیجه‌بخش است. هنگام مطالعة ان 
کتاب. زیر هر جمله‌ای که دوست داشتید و شما را تحت تأثیر قرار داد. خط 

این راهکار را موبه‌مو اجرا کنید» زیرا مسیر درک کامل و تسلط بر اصول 
موفقیت را به‌روی شما می‌گشاید. 


ما ی نس با مد ی و ی و و ی ۳ ۰ 


دانش تخصصی: تجربه‌ها يا مشاهدات شخصی 
(گام چهارم رسیدن به ثروت) 


دو نوع دانش وجود دار د؛ عمومی و تخصصی. دانش عمومی هر چه‌قدر متنوع 
باش‌ده در بول‌آندوزی 9 جدب نروت» جندان کاربرد ندارد. استادان 
دانشگاه‌های میم عملا نوعی دانش عمومی را برای حفظ تمدن دارند. آن‌ها 
در دانش‌آموزی و تدریس تخصص دارند؛ اما در سازمان با استفاده از داش 
دانش پول جذب نمی کند؛ مگر اين که از طریق طرح‌های عملی برای 
هدف خاص جمع کردن پول سازماندهی شده و هوشمندانه هدایت شود. 
در ک‌نکردن این حفیقت. منبع سردرگمی میلیون‌هاانسان بوده است که 
به‌اشتباه باور داشتند که «توانا بود هر که دانا بود»؛ آما این‌طور نیست! 


۸ ۷# بیندیشید و ثروتمند شوید 


دانش» قدرتی بالقوه است و فقط زمانی بالفعل می‌شود که در طرح‌های 
دقیق عملی. سازماندهی و به‌سمت هدف خاص و معلومی هدایت شود. 

امروز فقدان این ویژگی در سراسر سیستم آموزشی به مفهوم تمدن 
شناخته شده است و موٌْسسات آموزشی. نحوةٌ سازماندهی و استفاده از 
دانش را پس از کسب آن به دانش آموزان نمی‌دهند. 

بسیاری از مردم آن را اشتباه درک می‌کنند و می‌پندارند چون هنری 
فورد سواد و تحصیلات جندانی نداشت. فردی بی‌سواد بود. کسانی که مرتکب 
چنین اشتباهی می‌شوند. هنری فورد را نمی‌شناسند و معنای راستین واژه 
سواد و تعلیم و تربیت را درک نکرده‌اند. این واژه از آموزش گرفته شده است؛ 
یعنی از درون رشد و پرورش یافتن. 

فرد باسواد لزوماً کسپی نیست که دانش عمومی با تخصصی با[لایی دارد. 
اق راد تحصیلکرده و باسواد. مهارت‌های ذهنی خود را جنان پرورش داده‌اند که 
به هرچه می‌خواهند يا معادل آن می‌رسنده؛ البته بدون تجاوز به حقوق 
دیگران. هنری فورد به‌خوبی این موضوع را تعریف می‌کند. 

در طول جنگ جهانی اول, روزنامة «شیکاگو» سرمقاه‌ای را منتشر کره 
که در آن هنری فورد را «صلح‌جوی نادان» نامیده بودند. آقای فورد به آن 
جملات اعتراض و از روزنامه شکایت کرد. وقتی دعوی در دادگاه مطرح شد. 
و کلای روزنامه آن را تأیید کردند و آقای فورد را در جایگاه شاهد قرار دادند 
تا هیئت داوران. نادانی او را ثاببت کنند. وکلا از آقاي فورد پرسش‌های 
بسیاری کردند و همه قصد داشتند با شواهد خود آقای فورد. نادانی او را به 


آتبات برسانند» درحالی که او دانش تخصصی فراوانی دربارة ساخت خودرو 


ت ده 


داسشت. 


فصل پنجم؛ دانش تخصصی: تجربه‌ها يا مشاهدات شخصی ۷ ٩٩‏ 


اقای فورد این گونه پاسخ داد: «بندیک آرنولد که بود و بریتانیا چند سرباز 
به آمریکا فرستاد تا شورش سال ۱۷۷۶ را سرکوب کنند؟ باید پاسخ دهم رقم 
دقیق سربازانی را که بریتانیا به‌سمت آمریکا فرستاد نمی‌دانم؛ اما شنیده‌ام 
تعدادی که از بریتانیا بر گشتند. زیاد بود.» 
پرسش‌های بسیار توهین آمیز. به‌سمت وکیل خم شد و با انگشت به او اشاره 
کرد و گفت: «اگر واقعاً بخواهم به پرسش احمقانه‌ای که الان مطرح کردی 
پاسخ بدهم. بگذار بگویم که یک ردیف دکمة الکتریکی روی میز کارم دارم 
که با فشردن دکمة درست می‌توانم افرادی را به حضورم بخوانم که به هر 
پرسشی که دربارة تجارتی که بیشتر تلاش‌هایم را به آن اختصاص دادم 

به‌یقین پاسخ منطقی و خوبی بود که وکیل را شکست داد و همة 
حاضرین در دادگاه فهمیدند این جواب یک مسرد نادان نیسست. بلکه پاسخ 
فردی باسواد و فهیم است. هر فرد باسوادی می‌داند در زمان نیاز, اطلاعات را 
از کجا به‌دست آورد و جگونه سازمان‌دهی و از آن استفاده کند. 

هنری فورد با کمک گروه «ذهن خردمند». همة دانش تخصصی مورد 
نیاز برای ثروتمندترین مرد آمریکا شدن را داشت و لازم نبود این دانش در 
جنین کتابی ۳ دارد. اهمیت این توصیح را در کف می کند. 

پیش از آن که از تونایی تبدیل خواستة خود به معادل قیزیکی خواستة 
خود مطمئن شوید. به دانش تخصص این خدمات. کالا يا حرفه نباز داریسد. 
البته شاید به دانش تخصصی بیشتری نیاز داشته باشید و اگر اين گونه است. 
شاید با کمک گروه خرد جمعی بتوانید این ضعف را برطرف کنید. 


۰ ۷ بیندیشید و ثرونمند شوید 


اندرو کارنگی گفت خودش شخصاً چیزی دربارُ هدف فنی تجارت فولاد 
نمی‌دانسته و به دانستن آن هم آهمیتی نمی‌داده است. او درواقع دانش 
تخصصی مورد نیاز خود را برای ساخت و بازاریابی فولاد. از افراد داخل گروه 
حرد جمعي‌اش به‌دست می‌آورده است. 

نباشتن شانس و اقبال فراوان به قدرت نیاز دارد و قدرت از طریق دانش 
تخصصی که باهوش و سازماندهی هدایت شود به‌دست می‌آید؛ اما آن دانش 
نزوماً در اختیار و تملک کسی که پول و ثروت را انباشته می‌کنده نیست. 

بند بعدی برای کسانی که می‌خواهند پول و ثروت فراوان کسب کنند اما 
دانش و تخصصی در آن زمینه ندارنده بسیار نویدبخش و انگیزه‌بخش است. 
مردم اغلب از پیچیدگی‌های بسیاری در زندگی رنج می‌بردند» چرأکه 
تحصیلات مربوط به آن تخصص را ندارند. کسی که گروه خرد جمعی را 
سازماندهی و هدایت کند. به‌اندازةٌ فرد تحصیل کردة مفید داخحل گروه توانایی 
دارد. یادتان باشد اگر از احساس حقارت و پایین‌بودن تحصیلات رنج می‌برید. 
از این راهبرد استفاده کنید. 

توماس ای ادیسون, در تمام عمرش فقط سه ماه به مدرسه رفت. او نه 
بی‌سواد و نه فقیر بود. هنری فورد ترک تحصیل کرد و خودش زند کی 
مالی‌اش را مدیریت کرد. این حقیقت که فورد تحصیلات رسمی چندانی 
نداشت. نمی تواند بهانه‌ای برای ترک تحصیل باشد. امروز حداقل استاندارد 
تحصیلات رسمی برای شروع خوب دنیای تجاری. ضروری أست. 

البته. استثنائاتی هم وجود دارد. دیو توماس. که رستوران زنجیره‌ای 
وندی را بنیان گذاری کرد. ترک تحصیل کرده بود؛ اما پس از کسب موفقیت. 
جوانان را تشویق به ادامه‌تحصیل کرد. او با ادامه‌تحصیل و کسب دییلم پس 
از ۴۵ سال ترک تحصیل. از این ایده حمایت کرد. 


فصل پنجم؛ دانش تخصصی: تجربه‌ها یا مشاهدات شخصی + ۱۰۱ 


او دورة دبیرستان را به‌پایان برد و در مراسم خاص مدرسة فلوریدا موفقق 
به کسب جایزه و دیپلم شد. توماس الگوی پانصد دانش‌آموز مدرسه و سپس 
در سراسر ایالت خود شد و با خوش‌بینی گفشت: «این که شاگرد اخراجی 
مدرسه بودم. هميشه مرا آزار می‌داد و فکر می‌کردم برای گرفتن دیپلم خیلی 
دیر است. حالا می‌دانم که هیچ‌وقت دیر نبود و شاید اقدام من الهام‌بش 
دیگران باشد تا همین کار را انجام دهند.» 

فکر الهام‌بخش گرفتن دیپلم» زمانی به ذهنش آمد که می‌خواست شرح 
حال خود را بنویسد. در بسیاری از شهرهاء توماس روزنامه‌نگاران دبیرستانی 
را ملاقات کرد که پرسش‌های آن‌ها را باسخ مي‌داد و به آن‌ها توصیه و 
تشویقشان می‌کرد در مدرسه بمانند و موفق شوند. توماس گفت: «این 
روزنامه‌نگارهای دبیرستانی خیلی باهوش بودند. مدام از من می‌پرسیدند چرا 
می‌ گویم تحصیلات خیلی مهم است و من که مدرسه‌ام را نیمه کاره رها کرده 
بودم. به خود گفتم چرا خودم به توصیه‌ای که به دیگران می‌کنم عمل 
نکنم؟ پاسخ خوبی نداشتم تا به آن‌ها بدهم. بنابراین تصمیم گرفتم مدرک 
دیپلم خود را بگیرم.» 

اکنون هدف او این است که دانش‌آموزان ترک تحصیلی را به مدرسه 
بر گرداند؛ خواه به‌تازگی مدرسه را رها کرده‌اند خواه سال‌ها. او می‌فوید هرز 
برای فارغ‌التحصیلی دیر نیست: «به مردم می‌گویم تا آن‌جا که می‌توانند. 
ادامه تحصیل بدهند. این حقیقت که ۴۵ سال بس از ترک تحصیل دییلم 
گرفتم» نشان می‌دهد هیچ‌وقت برای ادامه تحصیل دیر نیست. با وجود اتفاقات 
زیادی که در زندگیام رخ داده. گرفتن دیپلم یکی از مهم‌ترین موفقیت‌های 


۲ ۷ بیندیشید و ثروتمند شوید 


خرید دانش, بهایی دارد 
پیش از همه. نوع دانش تخصصی و هدف خود برای استفاده از آن را مشخص 
کنید. هدف اصلی زندگی شما و هدفی که در راستای آن کار می‌کنید. تا حد 
زیادی به تعیین دانش مورد نیازتان کمک می‌کند. با این پرسش, شمابه 
اطلاعات مربوط به منافع دانش نیاز دارید. مهم‌ترین منابع این‌ها هستند: 

الف) تجربه و تعلیم و تربیت خود فرد؛ 

ب) تجربه و تحصیلاتی که از همکاری با دیگران به‌دست می‌آید؛ 

ج) دانشکده و دانشگاه؛ 

د) کتابخانه‌های عمومی (با مطالعة کتاب‌ها و فصل‌نامه‌هایی که در آن 
نمدن. دانش را سازمان‌دهی کرده است)؛ 

۰) دوره‌های آموزشی خاص (کلاس‌های شبانه و دوره‌های آموزش از راه 
دور خاص). 

وقتی دانش کسب کردید. باید آن را سازماندهی کنید و از طریق 
برنامه‌های عملی برای هدف خاص مورد استفاده قرار دهید. دانش اگر در 
راستای هدفی ارزشمند به‌کار گرفته نشود» هیچ ارزشی ندارد. این یکی از 
دلایلی است که نشان می‌دهد مدرک دانشگاهی تضمین کنندة موفقیت 
حرفه‌ای نیست. اکر قصد ادامه‌تحصیل دارید. ابتدا هدف خود را مشخص 
کنید و بعد به منابع قابل اعتمادی که می‌توانید آن دانش خاص را به‌دست 
اورید» فکر کنید. 

افراد موفق در همة زمینه‌ها هرگز از کسب دانش تخصصی مربوط به 
هدف. تجارت يا حرفة اصلی خود دست برنمی‌دارند. آن‌ها اغلب به‌اشتباه بیاور 
می‌کنند که دورة کسب دانش با پایان درس و مدرسه به پایان می‌رسد. 


قصل پنجم؛ دانش تخصصی: تجربه‌ها با مشاهدات شخصی ي ۱۰۴۳ 


ما نشان می‌دهد و باید در جهت کسب دانش عملی نیز کوشا باشیم. 


شر سال مشاوران حرفه‌های دانشگاهی می‌گویند دانشجویانی 
که در کمپ‌های آموزشی شرکت می‌کنند به استخدام 
دانش‌آموزانی علاقه‌مندند که در زمینة تخصصی مثل مدیریت 
تجاری. علوم رایانه‌ای» ریاضیات. شیمی و دیگر زمینه‌هایی 
فعال‌اند که آن‌ها را آماده می‌کند سسریم وارد مشاغل سوداور 
شو ند. 

هرچند» بسیاری از دانشجویان با توانمندی و استعداد بالا 
هستند که تخصص را انتخاب نمی‌کنند» زیرا در فجده با بیست 
سالگی مطمتن نبودند می‌خواهند در چه حرفه‌ای مشفول‌بهکار 
نیمه‌تمام ادامه داد داند؛ اما پس از فارغ‌التحصیلی» کار مطایق با 
حرفة خود را انتخاب می‌کنند. 

پیشتر دانشکده‌ها ۳ دانشگاه‌ها اطلاعات ‌ راهنمایی‌هایی را 
در اختیار دانشجویان قرار می‌دهند تا در این تصمیم‌گیری مهم 
کمکشان کنند. خواه اين راهنمایی در اختیار آن‌ها باشد یا نه, در 
هر صورت دانشجویان باید انواع زمینه‌ها را بررسی و تا آن‌جا 
که ممکن است دربارة زمنه مورد نظر مطالعه و با کسانی که 


در حال حاضر دز ان کارند. صحیت کنند. 


۴ + بیندیشید و ثروتمند شوید 


همه حرفه‌ها و مشاغل به درجه و مدرک دانشگاهی نیاز 
ندارنسد و دیگر انواع آموزش در دسترس هسستند. بیسشتر 
دانشگاه‌هاء برنامه‌های آموزش مداوم برای مردم خواستار 
دانش تخصصی را برگزار می‌کنند. برخی برنام»ها تخصصی 
ارائه می‌دهند که در آن مردم می‌خواهند در زمینه‌ای جدید 
آموزش ببینند یا مهارت‌های خود را در آن زمینه تقویت کنند و 
باید در دوره‌هایی شرکت کنند که برای کسب دانش لازم. با 
دقت طراحی شده‌اند. این دوره‌ها در عصرها با تعطیلات آخر 
هفته برگزار می‌شوند و اغلب. بزرگسالان در آن شرکت می‌کنند؛ 
نه دانشجویان کم‌سن‌وسال. 

برنامه‌های مطالعه در منزل که اغلب آموزش از راه دور نام 
دارد نیز از طریق اینترنت قایل استفاده است. 

برنامه‌های آموزشی در خانه. از نوعی انعطاف‌پذیری 
بر‌خوردار است که به فرد اچاره می‌دهد در اوقات فراغت مطالعه 
کند. مزیت شگفت‌انگیز دیگر این است که بیشتر دوره‌های 
ارائه‌شده. فرصت کسب اطلاعات بیشتر را از طریق رابانامه و 
پست در اختیار دانشجویان قرار می‌دهد که این برای افراد 
جویای دانش تخصصی بسیار ارزشمند است. در هرجا که 
زندگی کنید. می‌توانید از اين فواید بهره‌مند شوید. 

خویش‌انضباطی که شما از برنامة محدود مطالعه تخصصی دریافت می‌کنیده 


5 حشودی دانش بدون هر ینه ۴ دز احتیارتان قرار مسب ی ذ ب‌د. روش اموزشی 
مطالعه در خانه. مخصوص اراد کارمندی است که پس از ترک محل کار: به 


فصل پنجم؛ دانش تخصصی: تجربه‌ها یا مشاهدات شخصی ۷ ۱۰۵ 


شرایط متغیر اقتصادی جامعة ما؛ این امر را برای هزاران نفر ضروری ساخته 
تا منبع درآمد جدید و دومی برای خود پیدا کنند. برای بیشتر آن‌هاء شاید 
راحل مشکل فقط با کسب دانش تخصصی پیدا شود. بسیاری مجبورند شفل 
خود را کامل عوض کنند. وقتی تاجری متوجه می‌شود فروش خوبی ندارد. 
باشد. افرادی که کالای آن‌ها خدماتی است. باید تاجرانی کارآمد و موثر 
باشند. اگر خدمات آن‌ها بازده مناسب را در شغل نداشته باشد. باید شغلشان 
و نعییر دهند و به کاری بیردازند که فرصت‌هاي بيشتري در اختیارشان قرار 
دهد. 

کسی که مطالعه را صرفاً به‌دلیل پایان‌یافتن دور تحصیلات مدرسه 
متوقف می کند. محگوم ره میانه‌روی ِ پیشرفت‌نکردن است. رأه موققیت؛ رأه 

در دورة ر کود اقتصادی. صاحب مغازة خواربار فروشبی ورشکست شد؛ اما 
کسبو کاری راه بیندازد. با دانش آندکی که دربارة حسابداری داشت. دوره‌ای 
در رشتة حسابداری گذراند و با آخرین و جدیدترین شگردهای حسابداری و 

او با بقالی که بیش از این برایش کار کرده بوده شروع کرد و بسا بیش از 
برایي حسابرسی آن‌ها به او بدهند. ایده‌اش چتان عملی بود که خیلی زود 
فهمید باید کامیون حسابداری سیار مجهز به وسایل دفتری مدرن داشته 
باشد. در حال حاضر, او دفاثر «سیار» حسابرسی دارد و کارمندان بسیاری را 


مي‌ بیندیشید و ثرو تمند شوید 


به این منظور استخدام کرده است. بنابراین تجارت کوچکی را با خدمات 
حسابداری راه‌اندازی کرده است که افراد می‌توانند ببا کمترین بهاء بهترین 
حدمات حسایداری را دریافت کنند. 

دانش تخصصی به‌همراه تخیل, به موفقیت تجاری منحصربه‌فردی منجر 
می‌شود. در سال آخرء مالیات بر درآمد او برابر با مالیات صاحب مفارة 
خواربارفروشی بود که زمانی برایش کاری کرد و درواقع از دست‌دادن شغلش 
سبب شد به این بر کت بزرگ دست ابد. 

آغاز این تجارت موفق, یک ایده بود. این ایده همان‌قدر که موجب 
اشتغال یک فرد بیکار شد. می‌تواند موجب کسب درآمد بیشتر شود و علاوه 
بر آن؛ حدمات مفیدی به هزاران فرد نیازمند به این خدمات. ارائه دهد. 

او این ایده را به فروشنده‌ای پیشنهاد داد که دست از فروش کشیده بود و 
به تجارت حسابداری برمبنای فروش کلی روی آورده بود. وقتی این برنامه 
به‌عنوان راه‌حل مشکل بیکاری به او پيشنهاه شد. با شادی فریاد زد: «چه 
ايدة خوبی! آما نمی‌دانم چه‌طور پول دربیاورم!» به عبارت دیگر نمی‌دانست 
چگونه حسابداری کنده؛ تا این که سرانجام. آن را یاد گرفت. 

بنابراین مشکل دیگری را باید حل می‌کرد. او با کمک زن باهوش جوانی 
مشکل سیستم حسابداری را بررسی و سپس مزایای سیسستم جدید 
حسابداری را در آن توصیف کرد. صفحات. مرتب تایپ شد و به‌صورت یک 
کتاب درآمد که به‌فروش رسید. ماجرای این تجارت جدید چنان موّثر تعریف 
شد که صاحب آن قادر به رسیدگی به حساب‌هایش نبود. چون فروش بسیار 
بالایی داشت. 

هزاران نفر به خدمات تخصصی فروش و تجارت نیاز داشتند که 
می‌توانستند خدمات جذابی برای فروش و بازاریابی خدمات خود آماده کنند. 
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درآمد ساليانة آن‌ها از این خدمات. چنان زیاد بود که به‌راحتی افزايش یافت 
و خدمات آنان نیز به‌گستردگی به فروش رسید. 

ایده‌ای که در این‌جا توصیف شد. حاصل نیاز بود. احتپاج. مادر همه 
اختراعات است؛ جراکه احتیاجات باید برآورده شود. زنی که آن ایده را خلق 
کرد. قوف تخیل قدر تمندی داشت و در فکرش حرفة جدیدی را دید که به 
هراران نفر که به راهنمایی عملی در بازاریسابی نیاز داشتند» خدمات 
ارزشمندی را ارائه داد. 

او که از نخستین موفقیت خود سرخوش بود؛ وارد عمل شد و برنامه‌ای را 
برای بازاریابی خدمات آماده کرد. این زن پرانرژی راه‌حلی هم برای مشکل 
پسرش پیدا کرد که تازه از دانشکده فارغ‌التحصیل شده بود و نمی‌توانست 
برای خدمات خود بازاریابی کند. اين طرح. بهترین روش فروش خدمات بود 
که تأاکنون دیده بودم. 

وقتی کتاب کامل شد. تقریباً حاوی پنجاه صفحه حسروف زیبا و مرتب 
تایپ‌شده و از اطلاعات سازمان‌یافته و منظم بود که ماجرای توانایی طبیعی 
پسرش, مدرسه‌رفتن» تجربه‌های شخصی و انواع اطلاعات بسیار ارزشمند 
دیگر بود. این کتاب. حاوی توصیف کاملی از جایگاه و مقام دلخواه پسرش به 
همراه تصویر برنامة دقیقی بود که قرار بود در آن جایگاه اجرا کند. 

آماده‌سازی و تهیة این کتاب برنامه به چندین هفته کار سخت نیاز داشت 
که تهیه‌کنندة آن در طی این دوره. هر روز پسرش را به کتابخانة عمومی 
می‌فرستاد تا اطلاعات لازم برای فروش خدمات با بهترین مزایا جمع‌آوری 
کند. او پسرش را به‌سمت همة رقبا و کارفرمایان آینده فرستاد و اطلاعات 
مهم و حیاتی مربوط به روش‌های تجارت را جمع‌آوری کرد که برای کار به 


آن‌ها نیاز داشت. 
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وقتی برنامه به اتمام رسید. دربرگیرندة بیش از هزر ن پسشنهاه ببسیار 
استفاده کند. 

شاید کسی بیرسد: «چرا حفظ یک شغل باید ایس همه دردسر داشته 
باشد؟» پاسخ دقیق است. چون میلیون‌ها زن و مرد. تنها منبع درآمدش 

پاسخ این است: عالی انجام‌دادن کاری هرز دردسر نیسست! 
برنامه‌ای که ان زن برای پسرش تهیه کرد به او کمک کرد در اولین 
مصاحبة شغلی با حقوق ثابت استخدام شود. 

علاوه بر اين» این موقعیت مرد جوان را ملزم نمی‌کند از صفر شروع کند. 
او مثل یک مدیرعامل با حقوق عالی کارش را شروع می‌کند. 
استخدام این مرد جوان برای جایگاه مورد نظر به ده سال زمان نیاز داشت تا 
یه جایی پر ست که اکتون ر سیده است. 

ایدة شروع دوباره و کار کردن شاید درست به‌نظر برسد؛ اما اعتراض اصلی 
به این موضوع. این است که بسیاری از کسانی که از نو شروع می‌کنند. هرگز 
آن‌قدر پیشرفت نکرده‌اند که فرصت‌هایی مهم پیش رویشان قرار گیرد. 
بنابراین در مراحل اولیة کار می‌مانند. یادتان باشد شروع کار از اول» چندان 
هوشمندانه 9 انگیزه‌بخش دسست 9 ممکن است حچس جاه‌طلبی انسان و نسآبود 
کنث. ما آن ۴ تسلیم سر نوشت شدن می‌نأمیم؛ عادتی که آن‌قدر شد ند می‌شود 
که حتی تلاش نمی کنیم آن را ترک کنیم و دلیل دیگر اين که شروع از یکی 
دو مرحلة بالاتر از صفر بها دارد. با این کار فرد عادت مي‌کنند به پیرامون 
نگاه کند و ببیند دیگران چگونه پیشرفت می‌کنند و فرصت را می‌بینند و 
بدون تامل از آن استقبال می‌کنند. 
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دان هالپین. نمونة باشکوهی از موضوعی است که درباره‌اش حرف می‌زنم. 
او در دورآن دانشجویی‌اش, بهترین بازیکن تیم فهرمان ملی فوتبال نوتردام 
سال ۱۹۳۰ بود که زیر نظر مربی فوتبال نوت روچن آموزش می‌دید. شاید از 
روچن الهام می گرفت تا هدف‌های بزرگ انتخاب کند و شکست موقتی را با 
شکست نهایی اشتباه نگیرد. چون آندرو کارنگی رهبر صنعتی بزرگ. به 
وکلای جوان تجاری او آموزش می‌داد تا برای خود هدف‌های بزرگ انتخاب 
کنند. به هر صورت. هالپین جوان دانشگاه را در دوران بسیار نامناسبی 
به‌پایان رساند؛ یعنی زمانی که شغل کمیاب بود. بنابراین پس از 
سرمایه گذاری روی تصاویر متحرک. راهی به‌سوی آینده‌اش گشود و به فروش 
لوازم کمک‌شنوایی برقی به‌صورت درصدی پرداخت. همه می‌توانستند چنین 
تجربه شغلی را شروع کنند و هالپین این را می‌دانست؛ اما همین کافی بود 
تا دریچة فرصت‌ها به‌روی او گشوده شود. 

دو سال به شفلی که علاقه‌ای به آن نداشت ادامه داد و اگر خطور فکری 
به ذهنش او را ناراضی نکرده بود. از آن شغل رها نمی‌شد. 

ابتدا در شغل مشاور مدیرفروش شرکتی دست‌به کار شد و بعمد مدیر 
فروش شد. همان یک قدم آن‌قدر به موفقیت او کمک کرد که توانست 
فرصت بزرگ‌تری را ببیند. علاوه بر آن» این کار او را در جایگاهی قرار داد که 
فرصت‌ها هم توانستند او را ببینند. 

او چنان در فروش وسایل کمک‌شنوایی رکورد زد که ام. ای اندرو. رئیس 
شر کت محصولات ضبط ضوت متوجه شد. می‌خواست بداند این دان هالیین 
کیست که بیشتر از ثر کت او فروش دارد. به همین خاطر دعوت‌نامه‌ای 
برایش فرستاد. وقتی مصاحبه به‌پایان رسید. هالپین مدیر جدید بخش فروش 
سمعک ضبط صوت بود. 


۸۰ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


سپس آقای اندرو برای این که شجاعت هالپین را بسنجد. نه ماه به فلوریدا 
رفت و او را تنها گذاشت تا در شفل جدیدش پیشرفت کند یا غرق شود. او 
عرق نشدا! بلکه روح نات روچن که می‌گفت: «هم دنیا عاشق برنده است و 
کسی وقتی برای بازنده ندارد». الهام‌بخش او شد و سبب شد چنان در این 
کار مایه بگذارد که به سمّت نایب‌رنیس شرکت و مدیرکل بخش رادیو و 
وسایل سمعی انتخاب شود؛ شعلی که بیشتر مردان با ده سال تلاش وفادارانه 
موفق می‌شوند افتخار کسب آن را به‌دست آورند. هالپین در کمتر از شش ماه 
موفق به اين کار شد. 

سخت است بگوییم آقای اندرو يا اقای هالپین سزاوار این تشویق‌اند. چون 
هر دو از تخیلی بسیار قدرتمند برخوردار بودند. آقای اندرو توانست 
توانمندی‌های بسیار عالی هالپین جوان را ببیند و به آن اعتبار ببخشد. 
هالپین هم استحقاق آن را داشت تا از مصالحه برای پذیرش و حفظ شفلی 
که دوست نداشت. اجتناب کند. این یکی از نکات مهمی است که می‌کوشم 
از طریق این فلسفه بر آن تأکید کنم که مابه‌دلیل این‌که اگر بخواهيم 
می‌توانیم شرایط خود را کنترل کنیم. به بالاترین مقام‌ها می‌رسیم یادر 
پست‌ترین وضعیت می‌مانیم. اینک سعی دارم بر نکتة دیگری نیز تأکید کنم؛ 
این که شکست و موفقیت هر دو حاصل عادت هستند! یقین دارم همکاری 
نزدیک دآن هالپین با معروف‌ترین مربی فوتبال آمریکا همان خواسته‌ای را در 
ذهنش پرورش داد که تیم فوتبال نوتردام را در جهان مشهور کرد. واقعأً 
ستایش قهرمان بسیار مفید است؛ به این شرط که فرد برنده را تشویق و 
ستایش کند. 


هالیین می‌گوید روچن یکی از بهترین رهبران تاریخ بود. 
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باور من به این تئوری که همکاری تجاری, از عوامل مهم و حیاتی در 
شکست و موفقیت هستند. زمانی معلوم شد که پسرم دربارة موقعیست دان 
هالپین مذاکره می‌کرد. آقای هالپین حدود یک‌دوم از حقوق اولیة شرکت 
رقیب را به او پیشنهاد داد. من او را به قبول این شرط واداشتم که پیشنهاد 
همکاری با هالپین را بپذیرد. زیرا ایمان داشتم همکاری نزدیک با کسی که از 
پذیرش محیطی که دوست ندارد امتناع می‌کند» مثل ثروت و دارایی است که 


هرگز با پول سنجش‌پذیر نیست. 


پرورش و تقویت مهارت‌ها برای بهترین‌شدن در یک زمینه به 
افراد تجاری محدود نمی‌شود. مایکل جوردن در هر مرحله 
طوری برنامه‌ریزی کرد که یکی از بهترین ورزشکاران نسل 
جود سد. 

او همیشه قاطعانه قصد داشت برنده شود و قدرت اراده‌اش 
برای حفظ اندام و اجرای بهترین بازی او را موفق کرد. او به 
حفظ استانداردهای بالا و بهیود و اصلاح رکوردهای خود 
متعهد است. 

جوردن این درس را خیلی زود آموخت. در دبیرستان از تیم 
اخراج شد؛ اما قاطعیت او برای برگشت دوباره و تثبیت موقعیست 
خود. سبب شد رژیم روزانه و ورزش سنگینی را شروع کند که 
هنوز هم آن را ادامه می‌دهد. او هر تردید را یک چالش به‌شمار 
آورد و هر سال انگیزه‌ای جدیدی داشت. 

وقتی پس از چند سال دوری از بازی به بسکتبال برگشت. 


نتقدین او گفتند جوانی‌اش را از دست داده است و دیگر سرعت 
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و چابکی قبل را ندارد. او این امر را نوعی چالش به‌شمار آورد 
و سیب شد قاطعانه نشان دهدکه آن‌ها اشتیاه می‌کنند. 

سپس سخت‌تر از هميشه کار کرد و برنامة آموزشی 
یک‌ساله را با مربی خصوصی ورزشی تنظیم کرد تا وزن خود 
را متعادل سازد و فهمید بدن انسان با افزایش سسن» علائمی را 
نشان می‌دهد که بر اساس آن اگر می‌خواهید در سطح قهرمانی 
بازی کنید. باید در بهترین شکل و بهترین اندام ممکن باقی 
بمانید. 

نتایج این برنامه‌ریزی» شگفت‌انگیز بود. جوردن تیم خود را 
در سال ۱۹۹۱ و ۱۹۹۷ به‌سوی قهرمانی هدایت کرد و در این 
دو سال. باارزش‌ترین بازیکن نام کرفت. 

قاطعیت مایکل جوردن برای همه کسانی که می‌خواهند به 
اهداف خود برسند و این‌که اجازه ندهیم سن با تردیدهای 
شخصیتی دیگران مانم پیشرفت ما شود. درس بزرگی است. با 
وجود ایسن. قاطعیت نخستین گام است. اگر قاطعیت با 
سخت‌کوشی همراه شود و از لحاظ فیزیکی و روحی, همه نکات 
را رعایت کنیم. ما را به بهترین عملکرد می‌رساند. 


من زمانی را صرف توصیف این نکته کردم که برنامه‌ریزی مناسب چگونه به 
زمان نیاز دارد و جرا فضای بیشتری را به توصیف حرفه‌ای جدید اختصاص 
دادم که بانویی آن را ایجاد کرد تا کار برنامه‌ریزی را به‌خوبی انحام دهد. زیوا 
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وقتی اوضاع افتصادی رو به وخامت می‌گذارد و یافتن شغل دشوار 
می‌شود, به ابزارهای ایجاد روش‌های بهتر و جدیدتر بازاریابی برای خدمات 
خود نیاز داریم. به‌سختی می‌توان فهمید چرا کسی قبلا به این نیاز 
شگفت‌انگیز پی نبرده است و جمع مبلغی که ماهیانه برای دستمزد و حقوق 
به افراد می‌پردازيم آن‌قدر زیاد است که به صدها میلیون می‌رسد و مبلغ 
ساليانة آن بالغ بر بیلیون‌ها می‌شود. 

شاید عده‌ای, ایده‌ای را که در این‌جا به‌اختصار توضیح دادیم» عامل اصلی 
رسیدن به ثروت دلخواهشان بدانند! ایده‌هایی که از مزاسایی کمتر از این 
برخوردارند. هم چون بذری بوده‌اند که ثروتی به‌وجود آورده‌انند. برای مثال. 
ایدة فروشگاه پنج و ده سنتی وولورت. مزایای چندانی نداشته؛ اما بخت و 
اقبال بسیاری برای خالق آن به همراه داشته است. 

کسانی که در خفا این پیشنهاد را فرصت می‌دانند». در فصل برنامه‌ریزی 
سازمان يافته به کمک شایان توجهی دست می‌یابند. شاید یک بازاریاب 
موثر و موفق برای خدماتش, به‌طور اتفافی با تقاضایی بالا مواجه شود؛ خواه 
مردم به‌دنبال بازارهای بهتری برای خدمات خود باشند خواه نه. با به کار گیری 
اصل «ذهن خردمند و استاد» (فصل دهم) عدة کمی با استعداد مناسب 
توانستند اتحاد ایحاد کنند و تجارت سریع و برسودی را بهراه اندازند. باید 
نویسنده‌ای عادل باشید تا خوب آگهی بدهید و تبلیغ کنید و بفروشید. باید 
طراح گرافیک ماهری باشید تا دنیا را از خدمات خود باخبر کنید. اگبر کسی 
از همة این توانایی‌ها برخوردار باشد. به‌تنهایی می‌تواند از عهده این تجارت 
برآید و به موفقیتی بزرگ دست يابد. 

بانویی که طرح فروش را برای پسرش آماده کرد از تمام نقاط کشور برای 
او درخواست همکاری در طراحی و تهية طرح‌های مشابه ارسال شند و 
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همین‌طور برلی کسانی که می‌خواستند خدمات خود را باقیمت بیشتری 
بفروشند. او سرانجام بر گروهی از تایپیسست‌های ماهر هنرمندان و 
نویسند گانی نظارت کرد که می‌توانستند چنان موثر خدمات ارائه دهند که با 
دستمزدی بالاتر از خدمات مشابه به فروش برسند. او چنان به توانایی خود 
طمینان داشت که درصدی از حقوق مازاد خود را از اف زایش درآمد 
مشتری‌هایش به‌دست آورد. 

نباید تصور کرد که طرح او فقط از فروش زیر کانه تشکیل شده بود که به 
مردان و زنان کمک می‌کرد برای همان خدماتی که باقیمت کمتری 
می‌فروختند پول بیشتری دریافت کنند. او به‌دنبال سودهای خریداران و 
فروشندگان خدمات بود و این کار طرح‌هایی را آماده می کرد که کار فرما برای 
پرداخت پول اضافی بهای کامل آن را دریافت کند. درواقع روش کسب این 
نتیجة فوق‌العاده» رازی حرفه‌ای است که او آن را برای کسی جز مشتری‌های 
خود فاش نکرد. 

اگر به‌دنبال این هستید که از خدمات خود درآمد برسودتری به‌دست 
آورید» این پیشنهاد برایتان مفید است. این ایده در آمدی فراتر از یک دکت 
وکیل یا مهندس معمولی که تحصیل رشتة آن‌ها به چندین سال شرکت در 
دانشگاه نیاز دارد» در اختیار شما قرار می‌دهد. درضمن این ایده به کسانی که 
در جست‌وجوی موقعیت‌های جدید مدیریتی و اجرایی هستند و افرادی که 
می‌خواهند درآمد کنونی خود را بهبود بخشند. فروختنی است. 

این ایده‌های مالی قیمت ثابتی ندارند! یشتیبانی از همه آن‌ها به دانش 
تخصصی, نیاز دارد. برای کسانی که در فراوانی به ثشروت دست نمی‌یابند. 


دانش نخصصی فراوانی بیشتر به همراه دارد 9 اسان‌تر او اینده‌ها سك دسسست 
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می‌آید. به‌دلیل همین حقیقت, فرصت رو به افزایش و تقاضای جهانی برای 
فردی که بتواند به افراد کمک کند و خدمات خود را با مزایای بیسشتر 
بفر وشد» مو جود است. توانایی 9 استعدان یعنبی تنصور 9 تحیل که بایند در آن 
دانش تخصصی با ایده‌ها و هم‌چنین برنامه‌های سازمان‌یافته و طراحي‌شده 

اگر تخیل داشته باشید. این فصل ایدة کافی را برای رسیدن به ثروت 
دلخواهتان به شما ارائه می‌دهد. یادتان باشد ایده موضوع اصلی است؛ جراکه 
شاید دانش تخصصی در هر گوشه‌ای که فکر کنید یافت شود! 


(پنجمین گام به‌سوی ثروت) 

تخیل در لفت به‌مفهوم کارگاهی است که همة طرح‌ها و برنامه‌ها در آن ایجاد 
می‌شود و به‌واسطة آن انواع تکانه‌هایی شکل می‌گیرد که کمک می‌کند 
استعداد تخیل ذهن عملی شود. 

می‌گویند هر چیزی را تجسم کنیم. می‌توانیم به‌وجود آوریم. در تمام 
طول تاریخ. این اقدام برای توسعة تخیل بسیار مناسب بوده است. چراکه این 
دوره. دورة تغییر سریع است. ما در همه‌جا با محرکی روبه‌رو می‌شویم که 
تخیل را پرورش می‌دهد. با کمک توانایی ذهنی تخیل, انسان بیشتر نیروهای 
طبیعت را در طی پنجاه سال گذشته کشف و مهار کرده است؛ حتی بیشتر از 
تمام دور عمر بشر. ما چنان ویژگی‌های آسمان را کامل کشف کردیم که 
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پرند گان دار مقایسه با پرواز ما ناتوان‌آند» چنان دنیای اثیری را مهار کردیم که 
امروزه دیگر به‌عنوان ابزار ارتباط فوری با تمام دنیا تماس می‌گیریم و چنان 
خورشید را در فاصلة فرسنگ‌ها تجزیه و بررسی کردیم که با کمک تخیل به 
اجزا و عناصر تشکیل‌دهندة آن پی بردیم. کشف کردیم که مفزماهم 
ایستگاه اطلاعر سانی 5 دریافت ار تعاشات قحری است و کم کم باد می گیریم 
جگونه از این کشف استفاده کنیم. ما سرعت حرکت را آن‌قدر افزایش داده‌ایم 
که اینک با سرعت بیش از شش‌صد مایل در ساعت حرکت مي‌کنيم. 

تنهاً محدودیت ماه در پرورش و استفاده از تخیل است. هنوز به مر حلة 
عالی پیشرفت در استفاده از نیروی تخیل خود نرسيده‌ايم و فقط فهميیده‌ايم 
که از قوةُ تخیل بر خورداریم و به‌روشی بسیار ابتدایی: استفاده از آن را آغاز 
کر ده‌ایم. 


تخیل به دو شکل است 

نیروی تخیل به دو شکل عمل می کند؛ یکی «تخیل مصنوعی و ساختگی» و 

دیگری «تخیل خلاق». 

تخیل ساختگی: با بهره‌گیری از این نیرو می‌توان مفاهیم قدیمی و 
ایده‌ها و برنامه‌ها را به ترکیب جدیدی تبدیل کرد. این نیروی ذهنی 
چیزی را ایجاد نمی‌کند و زمینة لازم ببرای کسسب آن. تجربه. آموزش و 
مشاهده است. درضمن» مخترع از این نیروی دهنی استفاده می کشد؛ با 
این استثنا که یک «نابغه». تخیل خلاق را زمانی به‌کار می‌گیرد که 
نمی‌تواند مشکل را از راه بهره گیری از تخیل ساختگی حل کند. 

تحیل خلاق: با استفاده از تخیل خلاق. ذهن محدود بشر به‌طور مستقیم 


با خرد نامحدود ارتباط برفرار می کشد. این نیرو و استعداد از طریق 
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احساس وقوع آمری (ظن) و الهامات کار می‌کند. این نیروی ذهنی همه 

ایده‌های جدید را پرورش می‌دهد. ار تعاشات فکری دیگران با آن دربافت 

می‌شود و فرد به‌واسطة آن می‌تواند با ضمیرناخوداگاه دیگران ارتباط 

برقرار می کند. تخیل خلاق به‌طور غیر آرادی به حالتی که در صفحات 

بعدی توصیف می‌شود کار می‌کند. این نیرو فقط وقتی ذهن هشیار با 

سرعت ارتعاش بالا دارد. عمل می‌کند؛ مشل زمانی که ذهن هشیار یا 

ضمیر خودآگاه از طریق هیجان شدید تحریک می‌شود. 

این نیروی خلاق با استفاده بیشتر نسبت به ارتعاشات منابع ذ کرشده 
هشیارتر و پذیراتر می‌شود. درواقع» هر دو نیروی ساختگی و خلاق تخیلی با 
استفاد بیشتر هشیارتر می‌شود؛ مثل عضلات بدن که باتمرین» قوی‌تر 
می‌شود. شاید نیروی تخیل شما در آثر بی‌استفاد گی ضعیف شود. اما این 
استعداد از بین نمی‌رود؛ مگر این که در اثر استفاده‌نگردن خاموش شود. این 
جمله بسیار مهم است! پیش از ادام مطالعة عمیق به آن فکر کنید. 

هنگام پیروی از این اصول. یادتان باشد که ماجرای کامل تبدیل خواسته 
به پول را نمی‌توان در یک جمله خلاصه کرد. این ماجرا زمانی کامل می‌شود 
که فرد بر تمام این اصول مسلط شود و از آن استفاده کند. 

رهبران بزرگ و موفق در تجارت و صنعت و امور مالی و هنرمندان و 
موسیقی‌دانان و شاعران و نویسندگان با پرورش نیروی ذهنی تخیل خلاق به 
موفقیت رسیده‌اند. 

خواستن. فقط یک فکر و تکانة زودگذر است. به همین خاطر مطلق و 
بدون ارزش است؛ مگر این که به معادل فیزیکی تبدیل شود. هنگامی که 
تخیل ساختگی مدام در فرایند تبدیل تکانة خواستن به پول استفاده شود. 
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باید به‌یاد بسیارید که شاید با شرایطی مواجه شوید که به استفاده از تخیل 
خلاق نیز نیاز دارد. 

توجه خود را به پرورش تخیل ساختگی متمرکز کنید. متحول‌ساختن و 
تبدیل تکانة خواستن به واقعیت محسوس پول, به استفاده از برنامه‌هایی نیاز 
دارد که باید با کمک تخیل و نیروی ذهنی ساختگی شکل بگیرد. 

بهتر است پس از این که کتاب را کامل مطالعه کردید. به‌سراغ این فصل 
بيایید و با استفاده از تخیل خود روی ساخت یک برنامه کار کنید و خواستة 
خود را به پول تبدیل کنید. در هر فصل, راهکارهای مفصلی برای ساخت 
بنامهها ارئه شده است. پس بهترین آن‌ها را به‌کر بگیرید و سپس طرح خود 
را بنویسید. لحظه‌ای که آن را کامل می‌کنید. شکل دقیق و کاملی به 
خواست نامحسوس خود می‌دهید. یک بار دیگر جملة قبلی را با صدای بلند و 
همراه با آرامش بخوانید. هنگام انجام این کار, یادتان باشد لحظه‌ای که جملة 
دلخواه خود و برنامه‌ی اجرای آن را می‌نویسید. نخست گام‌هایی را برمی‌دارید 
که به شما قدرت می‌دهد فکر خود را به واقعیت تبدیل کنید. 

زمینی که روی آن زندگی می‌کنید. خود شما و هر مادة دیگبری حاصل 
تغییری است که از طریق آن تکه‌های میکروسکوپی و ریزماده. سازمان یافته 
و به چیزی منظم تبدیل شده‌اند. علاوه بر آن, باید بدانید این جمله از اهمیت 
بسیار بالایی برخوردار است: «شکل گیری این زمین و هریک از میلیون‌ها 
سلول بدن شما و تک‌تک اتم‌های ماده. به‌صورت نامحسوس از انرژی آغاز 
شد.» 

خواستن. تکانه‌ای فکری است! تکانه‌های فکری اشکال مختلفی از انرژی 
هستند. هنگامی که تکانه‌ای فکری به خواستة افزایش و انباشتن پول فکر 
می کند. همان «ماده‌ای» را که طبیعت برای آفرینش زمین و همه اشکال 
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مادی جهان استفاده کرد به خدمت می‌گیرد؛ مانند بدن و مغز که در آن 
تکانه‌های فکری عمل می کنند. 

تا آن‌جا که علم ثابت کرده است. کل جهان هستی از دو عنصر تشکیل 
شده است؛ ماده و انرژی. با ترکیب آنرژی و ماده. از بزرگ‌ترین سیاراتی که 
در اسمان شناورند تا بشر, به‌وجود آمده‌اند. 

شما اینک در کار دشوار استفاده از طبیعت شرکت کرده و خالصانه و 
صادقانه سعی می‌کنید با تبدیل خواستة خود به معادل فیزیکی و پولی. خود 
را با قوانین طبیعت وفق دهید. شما می‌توانید! پیش از اين نیز این کار. 
انجام شده است! 

می‌توانید به کمک فوانین تغییرناپذیره بخت و سرنوشت خود را بسازید؛ 
اما ابتدا باید با این قوانین آشنا شوید و استفاده از آن‌ها را بياموزید. تکرار و 
آشنایی با این اصول. زوایای قاببل درک آنباشتن ثروت را بر شما آشکار 
می کند. شاید آن‌طور که عجیب و تضادامیز به‌نظر میرسد. نباشد؛ اماایسن 
#راز» نیست. بلکه خود طبیعت آن را در روی زمینی که زندگی می‌کنیم. در 
ستارگان و سیارات باشکوهی که می‌بینیم. در عناصر بالا و پیرامون ماو در 
هر طیف و هر شکل از حیات در معرض دید ما قرار می‌دهد. 

باید گفت طبیعت. این راز را برحسب ساختار بیولوژیک مواد و در درون 
انسانی که این کتاب را می‌خواند. گم و نایدید می کند. تبدیل آرزو و خواسته 
به معادل مادی و فیزیکی آن دیگر معجزه نیست! 

اگر همة جملات پیش را کامل متوجه نشدید ناامید نشوید. چون تازه 
دانشجوی دهن شده‌اید و انتظار نمی‌رود همان بار اول به همة مطالب این 
فصل عمل کنید؛ اما بهمرور زمان پیشرفت می‌کنید. 

اصول بعدی راه را بر درک تخیل و تصور شما می‌گشاید. وقتی اولین بار 
این فلسفه را می‌خوانید. ادای کسانی را که آن را فهمیدند در آورید. بعد وقتی 
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آن را دوباره مطالعه کردید» درمی‌یابید که دارد کم کم اتفاقی می‌افتد و این 
تکرار مطالب. در ک وسیع‌تری در اختیار شما قرار می‌دهد. از همه مهم‌تر از 
فکر و تأمل دربارة مطالعه این اصول دست برندارید تا این که کتاب را 


دست کم سه بار بخوانید؛ سیس دیگر خودتان می‌خواهید به آن . ادامه دهد 


چگونه از تخیل به‌طور عملی استفاده کنیم؟ 

ایده‌ها نقاط آغازین دستیابی به ثروت‌ها هستند؛ یعنی هر ثروتی از یک ایده 
شروع می‌شود. ایده‌ها حاصل تخیل ما هستند. اجازه دهید جند ايدة معروف 
را که ثروتی عظیم به‌وجود آورده بررسی کنیم؛ به این امید که این 
توضیحات. اطلاعات کاقی مربوط به روش استفاده از تخیل در ثروت‌سازی را 


۴ 
ار ائه دهد. 


کتری جادویی 
سال‌ها پیش پزشکی سالخورده سوار بر اسبش به شهر رفت و اسبش را به 
جایی بست و سریع وارد داروخانه‌ای شد؛ سپس پشت پیشخان رفت و با 
فروشنده‌ای جوان معامله‌ای کرد. مأموریت او ثروت‌آفرینی برای عدة زیادی از 
مردم بود و قصد داشت پس از جنگ داخلی» بیبشترین سود را برای مردم 
جنوب به‌ارمغان آورد 

هکت و فروشنده بیشتر از یک ساعت پشت بیشخان داروخانه آهسته 

گفت‌وگو کردند؛ سیس دکتر از داروخانه خارج شد. به‌سراغ درشکه‌اش رفت و 

یک کتری قدیمی زرگ با قاشق چوبی به داروخانه آورد و آن‌ها را روی 
بیشخان گذاشت 


نصل ششم؛ تخیل: کارگاه ذهن پ ۱۳۳ 


قروشنده کتری را وارسی کرد. بعل از جییش دسته‌ای اسکناس بسرون 
آورد و به دکتر داد که درست پانصد دلار بود؛ یعنی تمام پس‌انداز فروشنده! 

دکتر تکه‌ای کافذ کوچک را که روی آن فرمولی اسرارآمیز نوشته بود, به 
او داد. با کلمات روی آن تکه کاغد می‌شد یک پادشاهی را خریداری ک‌دا 
کلمات جادویی. کتری و رك جوس می ور د؛ اما دکتر و9 قروشندهء هیچ‌یک 
نمی‌دانستند که قرار است چه ثروتی از اين کتری به بیرون بجوشدا 

پزشک سالخورده از فروش پانصددلاری‌اش خوشحال بود. با اين پول تمام 
بدهی هایش ر می‌داد 3 فکرش اسوده مسی نسد. قر وشنده شم با پرداخت 
پس‌انداز تمام عمرش برای یک کتری و تکه‌ای کاغذ. فرصت بزرگی به‌دست 
آورده بود! خوابش را هم نمی‌دید که این سرمایه‌گذاری موجب فوران طلا از 
یک کتری شود که عملکردش حتی از جراغ جادوی علاء‌الدین هم بهتر باشدا 

فروشنده آیده‌ای را خریداری کرده بود! کتری قدیمی و قاشق چوبی و 
پيام رمزآلود روی تکه‌ کاغذ» مبهم و اتفاقی بود. عملکرد عجیب کتری درست 
چیزی از آن نمی‌دانست. اجرا کرد. 

این ماجرا را با دقت بخوانید و تخیل خود را امتحان کنید! ببینید آیا 
می‌توانید کشف کنید آن مرد جوان چه‌چیز به آن پیام رمزآلود افزود که 
سیب شد از کتری طلا فوران کند؟ هنگام مطالعه» یادتان باشسد که این 
حقایقی که از یک ایده شروع شد. 

اجازه دهید یه تروت‌های عظیمی از طلا که حاصل این ایده نود نگاهی 
بيندازيم. این آیده ثروت‌های فراوانی را به مردان و زنان سراسر دنیا می‌دهد 
که محتوای کتری را بين میلیون‌ها نفر دیگر توزیع کردند. 


۴ , بیندیشید و ثروتمند شوید 


این کتری قدیمی اکنون یکی از بزرگ‌ترین مصرف‌کنندگان شکر است 
که مشاغل دائمی بسیاری را برای هزاران مرد و زنی که در پرورش نیسشکر 
خالص‌سازی و بازاریابی آن شرکت کردند. فراهم می‌کند. 

این کتری قدیمی, سالانه میلیون‌ها بطری شیشه‌ای را می‌فروشد و برای 
تعداد زیادی ا کارگران کارخانه اشتغال ایجاد می‌کند. این کتری قدیمی 
بسیاری از فروشندگان, نویسندگان و متخصصین آگهی‌های تبلیغاتی سراسر 
دنیا را استخدام می‌کند و برای هنرمندانی که تصاویر زیبایی برای تبلیغ این 
محصول کشیدند. ثروتی فراوان به‌ارمغان آورده است. اين کتری قدیمی یک 
شهر جنوبی کوچک را به پایتخت تجاری جنوب کرة زمین تبدیل کرد که 
اکنون به‌طور مستقیم یا غیرمستقیم, به همه تاجران و نیز ساکنان شهر 
سودرسانی می‌کند. تأثیر این ایده, اکنون برای هر ک‌شور متصدنی در دنیا 
محسوس است و جریان مداوم طلا را در اختیار همة کسانی که به آن 
دسترسی دارند» قرار می‌دهد. 

طلای این کتری یکی از معروف‌ترین دانشگاه‌های جنوب را ساخت و 
حفظ کرد؛ جایی که در آر هزاران جوان در رشتة موفقیت آموزش دیدند. 
این کتری قدیمی کارهای شگفت‌انگیز دیگری هم انجام داده است. در رکورد 
دهة ۱۹۳۰ وقتی کارخانه‌ها: بانک‌ها و مراکز تجاری چندبرابر شدند و 
صاحب این کتری جادویی وارد میدان شد. تعداد زیادی از افراد سراسر دنیا 
را استخدام کرد و سهم زیادی از طلا را به کسانی بخشید که به این ایده 
ایمان داشتند. 

اگر محصول آن کتری قدیمی می‌توانست حرف بزند. ماجرای هیجان‌انگیز 
عاشقانه‌ای را به زبان‌های گوناگون دنیا تعریف می کرد: داستان‌های عاشقانة 
بین زنان و مردان و داستان عاشقانة کاری و حرفه‌ای که همه هر روز با آن 
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انگیزه می‌گرفتند. نویسنده بابت وجود چنین داستان عاشقانه‌ای مطمتئن 
است. زیرا خودش قسمتی از آن بوده است و همه ماجرا از همان فروشندة 
داروخانه‌ای که کتری قدیمی را خرید آغاز شد. آن‌جابود که نویسنده 
همسرش را ملاقات کرد و برای نخستین بار از کتری جادویی با او سخن 
گفت. حتی تأثیر این کتری بود که وقتی از همسرش درخواست ازدواج کىرد. 
پیشنهاد او را پذیرفت. 

اینک که می‌دانید محتوای کتری جادویی. معجون نوشیدنی معروفی در 
جهان است. جا دارد نویسنده اعتراف کند زادگاه آن نوشیدنی, درواقع 
همسرش را سر راه او قرار داد و خود آن نوشیدنی فکری را در او برانگیخت و 
درنتیجه سبب شد ذهنی باز داشته باشد؛ چیزی که لازمة انجام بهترین کار 


است. 

هرکس که هستید و در هرجایی که زندگی می‌کنید و به هر شفلی 
می‌پردازید. فقط یادتان باشد هربار که حروف «کو کاکولا» را می‌بینید و 
شاهد امیراتوری و سیم نروت 9 نفود بک اسدة محر تسیل بد‌انید ساره 

همین‌طور یادتان باشد این سیزده گام به‌سوی تروت که در این کتاب 
امده است.: واسطه‌ای نود که از طریق آن که کاکولا نله تمام شسهر ها 9 
روستاهای دنیا گسترش یافت. هر ایده‌ای بیافرینید که به‌اندازة کوکاکولا 
عحیب و اسرار آمیژ ناشن می‌تواند مثل اين نوشیدنی ضدعطش اسرارآمیز 9 
باشگوه تکثیر شود. 

به راستی که افکار به اشیا تبدیل می‌شوند و حیطه عملیات آن‌ها در دنیا 


ترش می‌یاید. 
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اگر یک میلیون دلار داشتم چه می‌کردم؟ 
این ماجرا حقیقت ضرب‌المثلی قدیمی را ثابت می‌کند که می‌گوید: «هرجا 
خواسته‌ای هست. راهی برای رسیدن به آن وجود دارد.» این جمله را فرانک 
دبلیو گنزالس, معلم عزیز و عالم مذهبی, به من گفت که حرقة موعظه گری 
خود را در محله‌های فروش دام شیکاگوی جنوبی آغاز کرد. 

وقتی دکتر گونزالس دورة دانشگاهی را سپری کرد. متوجه نقایص نظام 
آموزشی ما شد که به‌باور او اگر رئیس دانشگاه بود» آن‌ها را رفع می‌کسرد. 
مهم‌ترین خواسته‌اش این بود که رئیس موسسة آموزشی شود که در آن 
مردان و زنان جوان «به‌طور عملی» آموزش ببینند. پس تصمیم گرفت 
دانشکده‌ای جدید تأسیس کند که در آن ایده‌هایش را بدون محدودیت‌های 
روش‌های آموزشی ارتودوکس به اجرا برساند. او برای اجرای این پروژه به 
یک‌میلیون دلار نیاز داشت! از کجا مي‌توانست این همه پول را به‌دست آورد؟ 
این پرسش, فکر این واعظ جوان را به‌هشدت مشغول کرده بود. 

اما به‌نظر می‌رسید نمی‌تواند پیشرفت کند. 

او هر شب با آن فکر می‌خوابید و با همان فکر از خواب بیدار می‌شد. 
هرجا می‌رفت. آن فکر را با خودش می‌برد و آن‌قدر آن را در ذهنش چرخاند 
تا سرانجام به وسواس تبدیل شد. یک‌میلیون دلار. پول زیادی است. او این 
حقیقت را می‌دانست؛ اما این را نیز می‌دانست که تنها محدودیت واقعی. 
همان است که انسان در ذهن خود می‌سازد. 

دکتر گونزالس مثل هم افراد موفق می‌دانست که مشخص‌بودن هدف. 
نقطة آغاز کار است. هم‌جنین می‌دانست که این امر. به آدمی انگیزه. میل به 
زندگی و قدرت می‌دهد. او همه این حقایق بزرگ را می‌دانست. با وجود این 
نمی‌دانست برای کسب آن یک‌میلیون دلار, دستش را به کدام سو دراز کند. 
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فرایند طبیعی این بود که تسلیم شود 9 یگوید: «سسیار جخوب. اندة جوبی 
دارم؛ اما از آن‌جا که پول لازم را ندارم نمی‌توانم کاری انجام دهم» بیشتر 
مردم همین را می‌گویند؛ اما دکتر گونزالس این حرف را نزد. کلام و عمل او 
آن‌قدر مهم است که اکنون معرفی‌اش می‌کنم و از او می‌خواهم تا خودش 

روزی در اتاقم نشسته بودم و به روش‌ها و ابزار به‌دست آوردن پول برای 
اجرای نقشه‌هایم قکر می کردم. تقریبا دو سال فکر کرده بو۵‌م؛ اما یه نتیجه‌ای 
نرسیده بودم! 

حالا وقت عمل 9 اقدام بودا 

تصمیم خود را گرفتم و بعد در یک هفته. یک‌میلیون دلار به دستم 
رسید. می‌پرسید چه‌طور؟ من نگرانش نبودم. موضوع مهم؛ تصمیم هدس 
اطمینان عجیبی بر من حاکم شد؛ احساسی که قبلا هرگز تجربه‌اش نکرده 
بودم. ندای درونم می‌گفت: «چرا قبلاً این تصمیم را نگرفتی؟ این پول 
همیشه منتظر تو بوده است!» 

اتفاقات سریع رخ داد. به دفتر روزنامه تلفن ردم و اعلام کردم فردا صبح 
می‌خواهم یک سخنرانی با عنوان «گر یک میلیون دلار داشتم چه می کردم» 
را ایراد کنم. سریع روی مراسم کار کردم و به‌صراحت بگویم کار سختی نبود. 
چون دو سال بود خودم را برای آن آماده کرده بودم و روح این کار. بخشی از 
وجودم شده بودا 

قبل از نیمه‌شب. نوشتن مطالب را به‌پایان رساندم و با احساس 
اعتمادبه‌نفس و اطمینان به رخت‌خواب رفتم. چون می‌توانستم خودم را 
از قبل صاحب آن دلارها ببینم. 
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صبح روز بعد. زود از خواب بیدار شدم. به حمام رفتم, خطابه را خواندم و 
بعد زآنو زدم و از خدا خواستم آن مراسم. توجه همة کسانی را که به پول نیاز 
داشتند» جلب کند. موقع دعاکردن. دوباره مطمئن شدم که پول در راه است؛ 
سپس با هیجان» بدون متن سخنرانی‌ام بیرون رفتم تا اين که صبح روز بعده 
خود را در حال ارائة آن دیدم. دیگر برای برداشتن یادداشت‌هایم دیر شده 
بود و چه خوب شد که آن‌ها را فراموش کردم. در عوض ضمیر ناخوداگاهم 
مطالب مورد نیازم را در اختیارم قرار داد. وقتی برخاستم تا سخنرانی را شروع 
کنم. چشمانم را بستم و از صمیم قلبم و از اعماق روحم شروع به صحبت 
کردم. نه‌تنها با مخاطبین حرف زدم بلکه با خدا هم حرف می‌زدم. گفتم اگر 
آن میلیون‌ها دلار را داشتم. چه می‌کردم. برنامه‌ای را که در ذهنم بود. برای 
سازماندهی موّسسه‌ای که افراد انجام کارهای عملی را باد بگیرند و همزمان 
دهنشان را پرورش دهند. توصیف کردم. 

وقتی سخنرانی‌ام به اتصام رسید و نشستم. مردی آهسته از جایش 
برخاست و به‌سمت سکوی خطابه رفت. نمی‌دانستم چه قصدی دارد. او به 
بالای سکوی خطابه آمد و دستش را گشود و گفت: «عالی بود. ایمان دارم 
اگر آن میلیون دلار را داشتی می‌توانستی به حرف‌هایست عمل کنی. برای 
اثبات این موضوع. باید بگویم به سخنرانی‌ات ایمان دارم. اگر فردا صبح به 
دفترم بیایی یک‌میلیون دلار به تو می‌دهم! من فیلیپ. دی. ادمور هستم.» 

گونزالس جوان به دفتر آدمور رفت و یک‌میلیون دلار تقدیمش شدا او با 
آن پول موّسسة فناوری ادمور را بنیان‌گذاری کرد. این بیشترین مبلغی بود 
که بیشتر واعظان در تمام عمر خود به‌دست می‌آوردند؛ اما تکانة فکری 
حاصل از پول در عرض یک دفیقه در ذهن واعظ ایجاد شده بود. پول لازم در 
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اثر یک ایده به دستش رسید. زیرا در ورای این ایده. خواسته‌ای بود که 
گونزالس جوان دو سال در دهن خود پرورش داده بود. 

به این حقبقت توجه کنبد: او در عرض ۳۶ ساعت جستوجوو 
تصمیم قاطعی که در ذهنش برای کسب آن گرفته بود و برنامة دقیقی 
که برای آن داشت. به این پول رسید! 

چیز جدید يا منحصربه‌فردی دربارة تفکر مبهم گنزالس و بسیاری از 
هم‌عصران او با افکار مشابه وجود نداشت؛ اما تصمیم آن روز او به‌یاد ماندنی و 
منحصربه‌فرد بود. وقتی ابهام خود را کنار گذاشت. با قاطعیت گفت: «در 
عرض یک هفته آن یک‌میلیون دلار را به‌دست می‌آورم!» 

خدا یاور کسانی است که دقیق می‌دانند چه می‌خواهند و قاطعانه 
خواستار آن‌اند! 

علاوه بر آن» اصلی که دکتر گونزالس با آن به یک‌میلیون دلارش رسید. 
هنوز وجود دارد و در دسترس شماست! این قانون جهانی» امروز قابل 
اجراست؛ همان گونه که وقتی واعظ جوان با موفقیت از آن استفاده کرد قابل 
اجرا بود. این کتاب گام‌به گام سیزده سازءة این قانون عالی و جگونگی استفاده 
از آن را توصیف و توصیه می‌کند. 

می‌بینید که آسا کاندلر و دکتر فرانک گونزالس» یک ویژگی مشترک 
داشتند. هر دو از اين حقیقت عجیب پیروی می‌کردند: ایده‌ها را می‌توان با 
قدرت مشخص و به‌همراه برنامه‌های مشخص به‌صورت واقعی در آورد. 

اگر باور دارید که کار سخت و صداقت به‌تنهایی ثروت‌ساز است. این فکر 
را کنار بگذارید! این فکر درستی نیست! ثروت‌های بزرگ. هرگز حاصل کار 
سخت نبوده است! ثروت اگر به‌دست آید. در پاسخ به تقاضاهای مشخص و 
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کلی باید گفت ایده. تکانه‌ای از فکر است که با توسل به تحیل عملی می‌شود. 
هم نمایندگان فروش می‌دانند ایده‌ها را در جایی می‌توان فروخت که کللا 
قابل فروش نیست. نمایندگان فروش عادی از این راز بی‌خبرند. به همین 
دلیل «عادی» هستند. 

یکی از ناشران کشفی کرد که بای به‌طور کلی برای دیگر ناشران بسیار 
ارزشمندتر باشد. او فهمید بسیاری از مردم عناوین کتاب‌ها را می‌خرند؛ نه 
میلیون‌ها نسخه رسید. آن‌ها کتاب و محتویات آن را تفییر ندادند. بلکه فقط 
عنوان جلد کتاب را تغییر دادند و نام جدید ارزشمندی برای آن گذاشتند. 

به همین سادگی که به‌نظر می‌رسد. این فقط یک ابسده و تحیل بودا 
ایده‌ها هیچ قیمت استانداردی ندارند» بلکه خالق ایده‌ها قیمتشان را تعیین 
می کنند؛ البته اگر باهوش باشند و این موضوع را بدانند. 

اندرو کارنگی اطلاعات چندانی دربارة فولادسازی نداشت. خود کبارنگی 
این را گفت؛ اما از دو اصل توصیف‌شده در این کتاب بهره گرفت و تجارت 
فولاد را برای خود پولساز کرد. 

ماجرای هر شانس و اقبال بزرگ با روزی آغاز می‌شود که خالق ایده‌ها و 
کارنگی خود را تسلیم متخصصینی کرد که قادر به انجام کارهایی بودند که او 
نمی‌توانست؛ یعنی همان مردمی که ایده‌هایی را آفریدند» به آن ایده‌ها عمصل 


کردند و خود و دیگران را به ثروتی جادویی رساندند. 
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یلیون‌ها نفر به آمید رسیدن «موفقیت» دلخواه به زندگی ادامه دادند. 
شاید این گونه موفقیت به فرد فرصتی بدهد؛ اما مطمئن‌ترین برنامه به بخت و 
اقبال وابسته نیست. این موفقیت. بهترین فرصت زندگی‌ام را به من داد؛ اما 
بای ۲۵ سال قاطعانه تلاش می کردم ۳ آن فرصت یه دارایی تبدیل سو د. 

این «موفقیت» از شانس خوب من در ملاقات و همکاری با اندرو کارنگی 
به‌دست آمد. در آن لحظه. کارنگی ایدة سازماندهی اصول موفقیت و فلسفهة 
آن را در ذهنم کاشت. بدین ترتیب هزاران نفر از کشفیاتی که در ۲۵ سال 
پره هش به‌دست آمده بو ۵ بر ۵ منك تسد لل 9 جچه ثروت‌هایی که با کاربرد اپبن 
فلسفه انباشته شد! آغاز آن ساده بود؛ ایده‌ای که هر کسی می‌توانست 
پرورشش دهد. 

این موففیت مناست ر کارنگی بو جو د آورد؛ اما قاطعیت. دقیسق‌بودن 
این خواسته معمولی نبود و در مقابل ناامیدی. دلسردی. شکست موقتی 
انتقاد و انهام «اتلاف وقت» دوام آورد. این اشتیاقی سوزان بود؛ درسست 
مثل یک وسواس! 

وقتی آقای کارنکی برای نجستین بار این آیده ۴ در دنم کاشست. برای 
زنده‌ماندن پرورش یافت؛ سپس به‌تدریج بر قدرتش افزوده و تقویت شد و به 
من انگیزه داد. ایده‌ها همه این گونه‌اند. ابتدا به آن‌ها حیات می‌بخشید. روی 

هرب کلر همانند آتدرو کارنگی یکی از بنیان‌گذاران خطوط هوایی جنوب 
وکیل بود که رولین کینگ. خالق یک ایده از او برای تأسیس خط هوایی 
جدید کمک خواست. 
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رولین کینگ مشاور سرمایه گذاری بود. او خدمات چارتر هوایی بین 
شهرهای کوچک تگزاس را به‌عنوان شغل دوم انجام می‌داد. در آن زمان 
بیشتر آمریکایی‌هایی که با هواپیما سفر می‌کردند. مدیرعامل شرکت يا افراد 
لذت‌جوی روتمندی بودند. کینگ وقتی خواست از یک شهر در تگزاس به 
شهری دیگر سفر کند. خسته می‌شد. هواپیماهایی که در آن زمان در آن 
مسیرها پرواز می کردند. صندلی خالی نداشتند و علاوه بر آن قيمت‌ها هم 
خیلی بالا بود. 

از این رو نیاز به ایجاد یک خط هوایی راء که فقط بین سه شهر بزرگ آن 
ایالت پرواز کند. تشخیص داد و دانست خط هوایی کوچکش فعال نمی‌شود؛ 
مگر آن که حودش یکی راه‌اندازی کند. او برنامة تجاری را مهیاء صدهزار دلار 
تهیه و سپس به‌سراغ هرب کلر رفت تا کارهای اداری لازم را برای ایجاد 
شر کت هواپیمایی سوت وست انجام دهد. 

اگرچه کلر در ابتدا تردید داشت کمی با کینگ کار کرد تا سرمایه و 
حمایت بیشتری گرد آورد. در فوربة ۰۱۹۶۸ موسسة هوانوردی تگزاس 
درخواست شرکت سوت وست را برای پرواز بين این سه شهر تأیید کرد؛ 
هرچند در بیست‌ویکم فورية همان سال. خطوط هوایی رقیب برانیف ترانز 
تگزاس و کانتیننتال» این تأیید را با دستور توقیف موقت لغو کردند. 

کلر با خوش‌بینی‌اش نسبت به این خط هوایی» که با تلاش برای ابطال 
آن منع. این خوش‌بینی نیز افزایش یافست. مهارت‌های دادخواهی خود را 
به کار گرفت. رقیب می‌گفت تگزاس به خط جدید نیازی ندارد. این نبرد 
قانونی سه‌سال‌ونيم طول کشید که شامل سه سفر به سه دادگاه می‌شد تا 
سوت وست خلاف این موضوع را ثابت کرده و اجازهٌ لازم برای شروع فعالیست 
را کسب کند. 


فصل ششم؛ تخیل: کارگاه ذهن سپ ۱۳۳ 


به شروع خوبی نیاز داشتند؛ اما این کافی نبود. شرکت در آن سال ۳/۷ 
میلیون دلار خسارت دید که زیان‌های آن تا بک‌سال‌ونيم دیگر ادامه داشت. 
سوت وست می‌کوشید قيمت‌ها و هزینه‌ها را پایین نگه دارد و مشتری‌ها را 
هنگام حفظ اهداف اصلی خود جذب کند. 

این بار کلر شيفتة این شده بود که اجرای قانون را با هدف ادارة سوت 
وست رها کند. او قصد داشت سوت وست را خط هوایی انتخابی در بازاری 
قرار دهد که به آن خدمت می کرد. 

یکی از نوآوری‌های او قیمت‌گذاری در بالاترین و پایین‌ترین حد بسود. 
دیگری گردش ده دقیقه‌ای بود. هر هواپیما پس از فرود به دروازه می‌رسید و 
مسافران را پیاده و دوباره سوار می کرد و به‌جای این که مثل دیگر خطوط 
هوایی. ۳۵ دقیقه بعد پرواز کند. در عرض ده دقیقه پرواز می‌کرد. این گردش 
ده دقیقه‌ای. به خط هوایی سه هواپیما اجازه می‌داد برنامة شلوغی داشته 
باشند و عملکرد به‌موقم خود را افزایش دهند. 

آن‌ها به‌دلیل بودجة محدودشان نمی‌توانستند در رسانه‌ها آکهی تبلیعاتی 
بدهند. بنابراین تصمیم گرفتند به‌طور کلامی و چهره‌به چهره خط هوایی خود 
را تبلیغ کنند. برای این کار. شرکت تصمیم گرفت از تصویری شورانگیز روی 
دیوار استفاده کند. 

درنتیجه خدمات به مشتری» مهم‌ترین اولویت آن‌ها شد و به مهمانداران 
هواپیما آموزش دادند با مسافران با مهربانی رفتار و به آن‌ها رسیدگی کنند. 
شعار شرکت این بود: «حالا کس دیگری عاشق شما شده است.» 

علاوه بر آن» کلر روش‌های آزاردهنده و وقت‌گیر خطوط هواپیمایی اصلی 


۱ ۱ ۱ ۱ 5 
به کار رفته در صدور گذرنامه را با ایجاد صندلی آزاد در همه پروازها حذف 


۱. جایی که صندلی‌ها رزر9 دسشدج است؛؟ ولی هرکس زودانر وارد شود صندلی ند او داده 
می‌شود. 
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کرد. دیگر نیازی به رزرو صندلی نبود و به مسافران کارت خروجی شماره‌دار 
می‌دادند که باید هنگام ورود به دروازه ارائه‌اش می کردند. 
دهة ۰۰۰ ۲ وی بسیاری از خطوط هوایی از موانع و مشکلات عمده‌ای رنج 
می‌بردند. عده‌ای ورشکست شدند و حتی شغلشان را از دست دادند؛ اما سوت 
و ست نه‌تنها دوم آوردء بلکه صنی سودآأور ۴ راهبری کرد. 
هرب کلر به افراد موققیت‌ندیش توصیه مي کند: 
* به ایده‌های خود بچسبید. به‌رغم تلاش‌های رقبای بزرگ که سعی 
در طی سه سال میار زة داد گاهی و بدون در آمد. به کار ادامه دهند. 
* با برداشتن گام‌های مثبت بر موانع غلبه کنید و آن‌ها را کنار بزنید و حتی 
اگر مبارزه‌ای در گرفت. راه‌هایی برای رسیدن به اهداف خود بیابید. 
نمی پذ‌برد. 


برنامه‌ریزی سازمان‌یافته: تبلور خواسته در قالب عمل 
(ششمین گام دستیایی به ثروت) 


کار گاه تخیل 9 نصور مبی‌ر ود؟ بمی آن‌جا که بر نامه‌ها عملی ميی‌شود 9 
سازمان می‌یابد. 

در فصل دوم کتاب. به شما آموختيم در اولین اقدام به‌سمت تبدیل 
تحول رخ دهد. 

اینک به شما می‌آموزیم چگونه برای برنامه‌های عملی طراحی کنید: 
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۱. خود را با کسانی همسو کنید که برای آفرینش یا عمل به برنامه‌تان یا 
برنامه‌هایی برای گرداوری بول و استفاده از اصل «ذهن استاد» که در 
فصل نهم توصیف شد. به آن‌ها نیاز دارید (پیروی از اين راهکارها بسیار 
ضروری است. پس آن را ناچیز به‌شمار نياورید). 

۲. پیش از همراهی با دهن استاد. ببینید در مقابل همراهی و همکاری 
اعضای گروهتان چه مزایا و فوایدی به آن‌ها می‌رسد. هیچ کس بدون 
پاداش کاری انجام نمی‌دهد. هیچ فرد باهوشی بدون جبران و پاداش برای 
کسی کار نمی کند؛ هرجند این جبران هميشه جنبة مادی ندارد. 

۲ طوری برنامه‌ریزی کنید که دست کم هفته‌ای دو بار یا در صورت امکان 
بیشتر با گروه «دهن خردمند» ملاقات داشته باشید تا برنامه‌های لازم را 
برای جمع‌آوری و رسیدن به پول دلحواهتان اجرا کنید. 

۴ هماهنگی کاملی بین خود و اعضای گروه «ذهن استاد و خردمند» ایجاد 
کنید. اگر نتوانید این راهکار را موبه‌مو اجرا کنید» به‌یقین شکست 
می‌خورید. اصل «ذهن استاد» نمی‌تواند بدون هماهنگی کامل عمل کند. 
حقایق زیر را به‌خاطر بسپارید: 

الف) شما در کاری بسیار مهم شرکت دارید و ببرای اطمینان از 
موفقیت خود. باید برنامه‌هایی بی‌نقص داشته باشید. 

ب) باید از مزیت تجربه. تعلیم. تربیت و توانایی طبیعی و تصور و 
تخیل برخوردار باشید. این اقدام با روش‌هایی که افراد موفق و 
ثروتمند از آن پیروی کر ده‌اند. هماهنگ است. 

هیچ کس تجربه» تحصیلات و توانایی و دانش کافی را برای تضمین انباشتگی 

پول زیاد بدون همکاری دیگران ندارد. هر برنامه‌ای که برای کسسب ثروت 

انتخاب می‌کنید. باید از شما و دیگر اعضای گروه ذهن خردمندتان تصویری 
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ی برنامه‌های خود یا قسمتی از آن را به‌طور کامل آغاز 
کنید؛ اما ببینید آیا آن طرح‌ها مورد تأیید و بررسی اعضای گروه «ذهن 
خردمند» شما هستند با ند. 

اگر نخستین برنامه موفق نشد. آن را با طرح جدید جایگزین کنید. اگر 
این طرح جدید نتیجه نداد» آن را با طرحی دیگر جایگزین کنید و آن‌قدر 
ادامه دهید تا به برنامه‌ای مفید و موّثر دست یابید. در همین نقطه است که 
بیشتر مردم به‌دلیل نداشتن پشتکار و ثبات در ایجاد طرح‌های جدید و 
جایگزینی آن‌ها با طرح‌هایی که شکست خوردند. با شکست روبه‌رو می‌شوند. 

باهوش‌ترین فرد در کسب پول یا هر کار دیگری» بدون برخورداری از 
طرح‌های عملی و موّثر موفق نمی‌شود. فقط این حقیقت را به‌یاد بسپارید که 
وقتی برنامه‌تان به شکست دچار شد. این وضعیت همیشگی نیست و شاید 
بدین معناست که برنامه‌هایتان درست نبوده‌اند. یس برنامه‌های دیگری 
بسازید و یک بار دیگر شروع کنید. 

توماس ادیسون پیش از اختراع لامپ. ده‌هزار بار شکست خورد؛ یعنی 
قبل از این که موفق شود. ده‌هزار بار شکست موقتی را تجربه کرد. شکست 
موقتی فقط یک معنی دارد؛ این که مطمتن می‌شوید یک جای برنمه‌تان ایراد 
دارد. میلیون‌ها نفر در بدبختی و فقر زندگی می‌کنند. چون طرح مشخصی 
ندارند که با آن ثروت بیافر بنند. 

هنری فورد به‌دلیل ذهن فوق‌العاده‌اش ثروتمند نشد, بلکه به این دلیل که 
طرحی درست را دنبال کرد. موفق شد. هزاران نفر با تحصیلاتی بالاتر از 
قورد. هنوز در فقر زند ی می‌کنند. چون برنامة درستی برای انباشتن پول 


ندارند. 
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جیمزر. جی هیل, اولین بار برای سرمایه‌گذاری لازم جهت ساخت راه‌اهن 
از شرق بث عرپ. موقتی شکست جورد؛ اما با اسستفاده از طرح‌های جد سل 
شکست خود را به پیروزی تبدیل کرد. 

هنری قورد نه‌تنها در آغاز حرفه‌اش با شکست موقتی مواجه شد. بلکه 
پس از موفقیت هم به این وضعیت دچار شد. او طرح‌های جدید به‌وجود آورد 

ما کسانی را می‌بينيم که ثروتی هنگفت انباشته کرده‌اند؛ آما به‌ندرت به 
شکست‌هایی فکر می‌کنند که برای رسیدن به پیروزی به آن دچار شدند. 

وقتی شکست اژ راه میر سده آن را نشایه درست‌ببودن برنامه‌های حود دار 
نظر بگیرید؛ سپس برنامه‌ها را بازسازی کنید و یک بار دیگر به‌سمت هدف 


خود گام بردارید. اگر پیش از رسیدن به هدف خود تسلیم شوید. 


«باخته‌اید ». 
کسی که بترسد و تسلیم شود. هرگز برنده نمی‌شود و برنده هرگز 
نمی نر سثد. 


این جمله را با حروف درشت بنویسید و در مقابل دیدگان خود قرار دهید 
تا پیش از خواب. هنگام بیدارشدن و پیش از رفتن به محل کار. آن را ببینید. 
هنگامی که اعضای گروه «ذهن خردمند» را انتخاب می کنید». بکوشید افرادی 
را برگزینید که شکست را جدی نمی گیرند. 
این اشتاه است! «خواستن» است که با استفاده از اصول ابن کتاب به همدف 
شما تحقق می‌بخشد و با خواستن به «پول» می‌رسید. خود پول به‌تنهایی 
چیزی جز یک مادة بی‌حرکت نیست و نمی‌تواند حرکت کند. فکر کند با 
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حرف بزدد؛ اما وقتی کسی ان ۴ درخواست می کند 9 صدا میز ند صدای او ۴ 


برای فروش خدمات خود. برنامه‌ریزی کنید 
ادامة این فصل از کتاب. به توصیف روش‌ها و ابزارهای خدمات بازاریابی 
پرداخته است. اطلاعاتی که در این‌جا ارائه شد. به‌طور عملی به همه کمک 
می‌کند هر گونه خدماتی را وارد بازار کنند. با وجود این. برای کسانی که 
آرزوی رهبری را در شغل‌های انتخابی خود دارند. بسیار سوداور است. 

برنامه‌ریزی هوشمندانه در هر کاری که به ثروت‌آندوزی مربوط می‌شود. 
بسیار ضروری است. در اين‌جا برای کسانی که کسب پول را با فروش خدمات 
خود آغاز می‌کنند. راهکارهایی کامل ارائه می‌دهیم. 

بد نیست بدانید که عملاً هم ثروت‌ها به شکل ارائة خدمات یا مروش 
یک ایده آغاز می‌شود. به‌جز ایده و خدمات. چه‌چیز دیگری را می‌توان در 
مقابل کسب تروت ارائه داد؟ از این رو به‌روشنی باید گفت مردم دنیادو 
دسته‌اند. رهبران و پیروان آن‌ها. در ابتدا ببینید آیا می‌خواهید رهبر شوید 
يا پیرو رهبری باقی بمانید؛ چراکه تفاوت پاداش آن چشمگیر است. 

فرد پیرو نمی تواند به آن پاداشی که رهبر به‌دست م ی آورد برسد؛ هرجند 
بسیاری از پیروان به‌اشتباه انتظار چنین پاداشی را دارند. 

پیروبودن تحقیرآمیز نیست. بیشتر رهبران بزرگ از پیروی شروع کرده‌اند 
و به این خاطر رهبران موفقی شدند که پیروانی باهوش بودند. ک‌سانی که 
نمی‌توأنند هوشمندانه از یک رهبر پیروی کنند (به‌جز چند مورد استثنایی). 
نمی‌توانند رهبران موّثری باشند. کسانی که از رهبری بسیار موثر پیروی 
می‌کنند. آغلب کسانی هستند که خود. سریع رهبر می‌شوند. یک پیرو 


۰ + بیندیشید و ثروتمند شوید 


باهوش مزایای بسیاری دارد که یکی از آن‌ها: فرصت کسب دانش از رهبر 


است. 


ویزگی‌های اصلی رهبری 

نکات زیر عوامل مهم رهبری هستند: 

۱. شجاعت وافری که براساس شناخت خود و شغل خود به‌وجود آمده 
است. هیچ پیروی دوست ندارد از رهبری فرمانبرداری کند که شجاعت و 
اعتمادبه‌نفس ندارد و هیچ پیرو باهوشی, تحت سلطهٌ چنین رهبری 
نمی ماند. 

۲ خودداری. افرادی که نمی‌توانند خود را کنترل کنند» هرگز قادر به 
کنترل دیگران نیستند. خودداری, الگویی خوب و عالی برای پیروان یک 
رهبر ایجاد می‌کند که افراد باهوش‌تر. از ان تقلید می کنند. 

۲. احساس شدید عدالت‌طلبی. هیچ رهبری بدون حس عدالت‌طلبی و 
عدالت‌خواهی نمی‌تواند دستور بدهد و احترام پیروان خود را حفظ کند. 

۴ مشخص‌بودن تصمیم. تردید در تصمیم‌گیری نشان‌دهندهٌ بی‌اطمینانی 
فراد نسیت به خودشان است بنابراین نمی‌توانند دیگران را با موفقیت 
رهبری کنند. 

۵. مشخص و دقیق‌بودن برنامه‌ها. رهبر موفق باید برای کار خود برنامه 
بریزد و به آن عمل کند. رهبری که بدون برنامه‌های مشخص و عملی و با 
حدس و گمان حرکت می‌کند. به کشتی بدون سکان می‌ماند و دیر یا 
زود به صخره‌ها برخورد خواهد کرد. 

۶ عادت کنید بی‌شتر از دستمزد خسود کار انجام دهید. یکی از 
مجازات‌های رهبری آن است که باید بیشتر از حدی که از پیروان خود 
انتظار دارند. کار انجام دهند. 
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۷ شخصبت شاد و بانشاط. هیچ فرد شلخته و بی‌دقتی نمی‌تواند رهبری 
موفق باشد؛ چراکه رهبری به احترام نیاز دارد. پیروان به رهبری که در 
زمینه‌های گوناگون. از شخصیتی خوب و شاد برخوردار نسست. احترام 
نمی گذار ند. 

۸ شغمخواری و درک افراد. رهبران موفق باید با پیروان خود همدردی 
کنند و غمخوار آن‌ها باشند؛ به‌علاوه باید آن‌هاو مشکلاتشان را در ک 

٩‏ بر جزئیات امور مسلط باشند و روی آن نظارت کنند. رهبران موفق 
باید بر جزئیات جایگاه و مقام رهبری واقف باشند. 

۰ تمایل به قبول مسژولیت کامل. رهبران موفق باید مسوولیت 
را به‌عهدة شخص دیگری بگذارند» جایگاه رهبری خود را از دست 
می د‌هند. اگر بیروان آن‌ها اشتاه کنند 9 نالایق باشند» در واقم این ر هیر 
است که شکست می‌حور د. 

۱ همکاری: رهبران موقق باید اصول تلاش مشارکتی را درک کنند. به‌کار 
ببرند و پیروان خود را تشویق به انجام همان کار کنند. رهبری. قدرت 
می‌خواهد و قدرت به همکاری نیاز دارد. 

رهبری دو نوع است. اولین و موثرترین آن رهبری بىا موافقت و رضایت و 

بدون رضایت و نغمخواری پیروان است. 
براساس شواهد تاریخی. کسی رهبری اجباری و مستبدانه را تحمل 


مردم از رهبری اجباری پیروی نمی‌کنند. دنیا وارد حيطة جدیدی از رهبری 


۳ + بیندیشید و ثروتمند شوید 


بین رهبران و پیروان آن‌ها شده است که به‌روشنی خواستار رهبران و روش 
جدید در تجارت و صنعت است. کسانی که روش قدیمی رهبری با اجبار و 
زور را قبول دارند. باید روش جدید رهبری را درک کنند (ممکاری) و به 
تودةٌ پیروان بپیوندند. راه دیگری هم ندارند. 

رابطه کارفرما و کارمند یا رهبر و پیرو در آینده. به یکی از همکاری‌های 
دوجانبه مبنی بر تقسیم عادلانة سود و تجارت تبدیل خواهد شد. در آينده, 
رابطة کارفرما و کارمند بیشتر شبیه مشارکت است. هیتلر و استالین نمونه‌ای 
از رهبرانی هستند که با زور حکومت کردند؛ نه رهبری. درنتیجه دوران 
رهبری آن‌ها به‌پایان رسید. 

شاید مردم از رهبر اجباری به‌طور موفت پیروی کنند؛ اما این کار را 
رضایتمندانه انجام نمی‌دهند. رهبری با رضایت پیروان. تنها روش رهبری 
بادوام است. کسانی که این ویژگی را مبنای کار خود قرار می‌دهند» فرصت 
بسیاری برای رهبری زمینه‌های مختلف زندگی پیدا می‌کنند. 


علل اصلی شکست در رهبری 

اینک به اشتباهات اصلی رهبرانی که شکست می‌خورند می‌پردازيم. زیرا لازم 

است بایدها و نبایدهای رهبری را بدانیم. 

۱. نانوانی در سازماندهی جزئیات. لازمة رهبری موّثر. توانایی سازماندهی 
جزئیات و تسلط بر آن‌هاست. هیچ رهبر عاقلی آن‌قدر پرمشفله نیست که 
کارهای لازم برای رهبری را انجام ندهد. وقتی رهبر یا پیرو او برای تغییر 
برنامه‌ها یا توجه به هر وضعیت اضطراری» بیش از حد پرم شغله است. 


در واقع ناکارایی خود را نشان می‌دهد. رهبر مفید باید بر همه جزئیات 
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مربوط به موقعیت خود مسلط باشد. البنه. عادت واگذاری جزئیات به 
نمایندگان و افراد لایق باید کسب شود. 

۲ بی‌میلی نسبت به ارائة متواضعانة خدمات. رهبران بزرگ هنگامی که 
موقعیت ایجاب کند. به‌راستی می‌خواهند هر کار سختی را که از دیگران 
در خواست انجامش را دارند. انجام دهند. «بزرگ‌ترین رهبران, بهترین 
خدمتکاران هستند» و این واقعیتی است که رهبران توانا از آن 
برخوردارند و به آن احترام می‌گذارند. 

۳ انتظار باداش برای دانسته‌ها به‌حای کاری که با بهره کبری از دانش 
خود انحام می‌دهند. دنیا به کسانی که «می‌دانند» پاداش نمي‌دهد. 
بلکه به کسانی که کاری انجام می‌دهند با دیگران را به انجام آن 
برمی‌انگیزند. پاداش مي‌دهد. 

۴ ترس از رقابت پیروان. رهبری که می‌ترسد یکی از پیروانش جای او را 
گیرد. عملاً دی ا زود با این وضعیت روبه‌رو خواهد شد. رهبران تون 
شاگردانی را تربیت می‌کنند که بتوانند هرگاه خواستند» کاری را به آن‌ها 
واگذار کنند. تنها به این ترتیب است که رهبران مانند خود را تکثیر و 
تربیت می‌کنند تا به بسیاری از چیزها توجه کنند و با ترغیب دیگران به 
انجام کارهایی که به‌تنهایی انجام می‌دادند. پاداش بیشتری دریافت کنند. 
شاید رهبران موّثر با استفاده از دانش شغلی و جاذبة شخصیتی خود. 
کارایی دیگران را تا حد چشمگیری افزايش دهند و آن‌ها را ترغیب کنند 
تا خدمات بیشتر و بهتری را ارائه دهند که بیشتر از زمانی است که خود 
به‌تنهایی اقدام می کردند. 

۵. فقدان تصور و تخیل. رهبران بدون تخیل نمی‌توانند ضرورت‌ها را 
سازماندهی و برنامه‌هایی ایجاد کنند که با آن به رهبری موثر دیگران 


۴ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


۶ خود‌خواهی. رهبرانی که ادعا می‌کنند عامل موفقیت پیروان خود 


۰ 


ان 


هستند. درنهایت مورد تنفر و رنجش قرار می‌گيرند. به‌راستی رهبران 
بزرگ مدعی هیچ‌یک از افتخارات پیروان خود نمی‌شوند. آن‌ها با رضایت 
افتخارات پیروان خود را شاهدند؛ چراکه می‌دانند مردم بیشتر برای کسب 
تقدیر و ستايش سخت کار می‌کنند. نه فقط برای کسب پول. 


. زیاده‌روی و افراط. پیروان به رهبر افراطی احترام نمی‌گذارند. علاوه بر 


آن. افراط در اشکال گوناگون. ماندگاری و پایایی همذ کسانی را که 
مرتکب آن می‌شوند. نابود می‌کند. 

خیانت و ناسپاسی. شاید این مهم‌ترین ویژگی باشد. رهبرانی که به افراد 
بالادست و پایین دست و همکاران خود وفادار نیستند. رهبری‌شان برای 
مدت طولانی دوام نمی‌آورد. بی‌وفایی و خیانت» مردم را از مشتی خاک 
هم بی‌آرزش‌تر می‌کند و اهانتی را که سزاوار آن‌اند» به‌دنبال دارد. بی‌وفایی 
و خیانت یکی از علل اصلی شکست در هر زمینه از زندگی است. 


. تاکید بر توانایی و اقتدار رهبسری. رهبران مژتر آقراد را با تشویق 


رهبری می‌کنند؛ نه تلاش برای ایجاد ترس در قلب پیروان خود. رهبرانبی 
که می کوشند پیروان خود را با اقتدار خود تحت تأثیر قرار دهند. با زور 
رهبری می کنند. رهبران واقعی نیازی ندارند آن حقیقت را نشان دهند؛ 
مگر با راهنمایی. همدلی, درک. عدالت و نشان‌دادن آگاهی‌شان از آن 
شغل. 


. تا کید بر عنوان و مقام. رهبران کارامد و لایق برای کسب احترام 


پیروان خود نیازی به «عنوان» ندارند. رهبرانی که زیاد به عنوان خود 
توجه می‌کنند. به‌طور کلی چیز دیگری ندارند که بر آن تأکید کنند. 


درحقیقت. در دفتر کار رهبران واقعی به‌روی همه باز است. 
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این موارد برشمرده از علل رایج شکست در رهبری است. ارتکاب به این 
خطاها فرد را شکست می‌دهد. اگر قصد رهبری دارید. این فهرست را با دقشت 


مطالعه کنید و مطمئن شوید هیچ‌یک را مرتکب نمی‌شوید. 


برخی زمینه‌های مناسب برای «رهبران جدید» 

پیش از پایان این فصل, توجه شما به زمینه‌هایی معطوف می‌شود که رهبری 

در آن سقوط می‌کند و نوع جدیدی از رهبر. فرصت بسیاری به‌دست 

می‌آورد: 

. در زمينة سیاست. بیشترین نیاز به رهبران جدید مشاهده می‌شود. این 
ناشی از تقاضایی است که صرورت را نشان می‌دهد. بسیاری از 
سیاستمداران هم امروزه به شیادان قانونی درجه‌یک تبدیل شده‌اند. آن‌ها 
ماليات‌ها را افزایش دادند و نظام ماشین‌آلات صنعتی و تجارت را فاسد 
کردند؛ تا آن‌جا که مردم دیگر نمی‌توانند این وضعیت را تحمل کنند. 

صنعت مالی در دست اصلاح است. رهبران, این زمینة اعتماد به عموم 
را کاملا از دست داده‌اند. آن‌ها از قبل نیاز به اصلاح را حس کرده و 
چرخ‌های تغییر را به حرکت در آورده‌اند. 

۲ صنعت به رهبران جدید نیاز دارد. رهبران قدیمی برحسب سود خود فکر 
مبی کر دند؛ نه عدالت انسانی! رهبران أيندة صنعت باید برای دوام‌آوردن. 
خود را طرفدار عموم نشان دهند و تظاهر کنند وظیفه‌شان مدیریت 
وضعیت سیاسی به‌روشی است که برای هیچ شخص یبا گروه. سختی 
ایجاد نکند. بهره کشی از کار گران» دیگر قدیمی شده است. کسانی که 
رهبری در زمینة تجارت. صنعت و کار سخت را به‌عهده داشتند. ایین 


روش را به خوبی به‌یاد دارند. 


۴. رهبران مذهبی آینده مجبور می‌شوند به نیازهای موقتی پیروان خود برای 
حل مشکلات اقتصادی و شخصی توجه و کمتر به گذشته و همین‌طور به 
آینده‌ای که هنوز از راه نرسیده است. فکر کنند. 

۴ در حرفه‌های وکالت. پزشکی و آموزش و پرورش, نوع جدیدی از رهبری و 
تا حدودی ظهور رهبران جدید ضرورت می‌یابد. رهبران در آن زمینه باید 
راه‌هایی برای آینده و روش‌های آموزش به آفراد پيابند تا از دانشی که در 
مدرسه دریافت کردند. بهره ببرند. آن‌ها باید بیشتر با تمرین و عمل پیش 
بروند؛ نه با نظریه و توری. 

۵. ما در زمينة روزنامه‌نگاری به رهبران جدیدی نیاز داریم. رسانة آینده باید 
با موفقیت هدایت و از امتیاز خاص برخوردار شود و از سلطة آگهی 
تبلیغاتی رهایی یابد. 

چند زمینة دیگر نیز هست که در آن ببرای رهبران جدید و نوع رهبری 

جدید. فرصت‌هایی قابل دسترسی است. دنیا به‌سرعت در حال تغییر است؛ 

به این معنا که رسانه‌ای که در عادت‌های انسان تغییراتی اعمال می کند. باید 

با این تغییرات سازگار شود. رسانه‌ای که در این‌جا توصیف شد. درواقع بیشتر 


از بقیه روند پیشروی و دستیابی به تمدن را تعیین می کند. 


چه هنگام و چکونه برای کسب شفل رسمی ثبت نام کنیم؟ 
آن به هزاران مرد و زن کمک کرد خدمات خود را به‌طور موثر به‌فروش 
برسانند. بنابراین می‌توان از این روش, به‌شیوه‌ای درست و عملی بهره‌مند 


لنیش . 
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رسانه‌ای که با آن می‌توان خدمات را به‌فروش رساند 

تجربه ثابت کرده است که رسانه مستقیم‌ترین و موثرترین روش‌های ارتباط و 

از: 

آژانس‌های استخدام: باید مراقب باشید که فقط آژانس‌های مشهور را 
انتخاب کنید تا بتواند از میزان پیشرفت نتایج رضایت‌بخش» گزارش‌های 
کافی ارائه دهد. 

۲ تبلیغات و آکهی: : در روزنامه‌هاء محلات تحاری و اینترنت تبلیغ کنید. 
ثبت‌نام می کنند» نتایجی رضایت‌بخش بهدنبال دارد. اگسی تبلیغاتی 
نمایشی برای کسانی که در جست‌وجوی ار تباطات اجرایی ش تنل بسیار 
فروش برای کسپ پاسخ‌های بی پیشتر اه است. بهره ید 

. نامه‌های حصوصی استخدامی 9 ثبت‌نام: حطاب به شرکت‌ها 9 افراد 
خاص برای ارائة خدمات ضروری است. نامه‌ها باید همیشه مرتب و تمیز 
تایپ و با دست امضا شوند و در آن رزومة کامل یا خلاصه‌ای از توانایی‌ها 
9 مهارت‌های ثبت‌نام کننده دکر شسده باشد. قونت مناست برای نامه 

۴ ثبت‌نام شغلی از طریق سابقه: فرد ثبت‌نام کننده در صورت امکان باید 


1 ز طریق ارائة سوابق دوجانبه با کارفرمایان ن آینده ارتباط برقرار کند. وقتی 


۸ بیندیشید و ثرونمند شوید 


افراد به‌دنبال ارتباطات کاری و اجرایبی هستند. این روش بسیار مفید 
است. 

۵. ثبت‌نام شخصی: در برخی موارد» شاید برای افراد جویای شغل. خوب 
باشد خدمات خود را شخصاً به کارفرمایان آتی ارائه دهند. در این هنگام 
باید عبارت کتبی کامل دربارة ویژگی‌ها و شرایط شغلی ارائه شود؛ 
به گونه‌ای که کارفرمایان درباره سابقةّ کارمند با همکاران بحث کنند. 


اطلاعات لازم برای رزومة کتبی 

این رزومه باید با دقت کافی که یک وکیل برای تهية دعوی دادگاهی صرف 

می کند تهیه شود. ار فرد متقاضی در تهیة رزومه تجربه نداشته باشد. باید با 

که از روان‌شناسی آگهی تبلیغاتی برای ارائه و معرفی مزایای کالا آگاهی 

دارند. کسی که حدماتی برای فروش دارد نیز باید همین کار را انجام دهد. 

اطلاعات زیر باید در وخومه کنحانده سود. 
به‌اختصار و دقیق ذکر کنید. 

۲ تجربه و سابقه. اگر در رابطه با موقعیت‌های مشابه با آن جه در 
جست‌و جویش هستید تجربه دارید. آن را کامل توصیف و اسامی و نشانی 
کارفرمایان پیشین را ذکر کنید. مطمئن شوید تمام سوابقی که مجهزتان 
می کند. شما را به موقعیتی که در جست »و جویش هستید نیز میرساند؛ 
سپس مواردی را که در این باره در ذهن دارید. نام ببرید. 

۳ معرف‌ها و مراجع. هر شرکتی می‌خواهد دربارة سوابق قبلی کارمندانی 
که موقعیت‌های پرمسوولیت را می‌خواهند. اطلاع حاصل کند. ببرای ارائة 
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اسامی افرادی که دربارة سابقه و توانایی‌های شما اطلاعات دارند آماده 
باشید؛ مثل: 

لف) کارفرمایان قبلی؛ 

ب) استادانی که تحت تعلیمشان بودید؛ 

ج) افراد مشهوری که بتوان به قضاوت و نظر آن‌ها تکیه کرد. 

۴ برای موقعیت شغلی خاص. ثبت‌نام کنید. از ثبت‌نام برای شعلی؛ بدون 
توصیف دقیق جایگاهی که می‌خواهید. بپرهيزید. درضمن. هرگز فقط 
برای یک موقعیت شغلی ثبت‌نام نکنید. چراکه اين اقدام نشان می‌دهد 
شما از شرایط و مهارت‌های تخصصی برخوردار نیستید. 

۵ بیان مهارت‌ها. مهارت‌های خود را برای جایگاه و موفعیت شغلی خاصی 
که در جست‌وجویش هستید. بیان کنید؛ سپس جزئیات کامل و دلیل 
این را که باور دارید سزاوار آن جایگاه شغلی هستید. ذکر کنید. 

این مهم ترین بخش از ثبت‌نام شغلی شماست و بیشتر از هر 
بخش دیگری امتیاز شما را برای به‌دست آوردن آن شغل تعیین می‌کند. 

۶ پیشنهاد بدهید به‌صورت کارآموز کار کنید. در بیشتر موارد. اگر قصد 
دارید شغل درخواستی خود را به‌دست آورید» اگر پیشنهاد بدهید یک 
هفته یا یک ماه یا مدتی کافی برای آن‌ها کار کنید تا کارفرما بتواند بدون 
پرداخت هزینه‌ای, ارزش کارتان را بررسی کند. بسیار موثر و مفید 
است. شاید پیشنهادی غیرمنطقی به‌نظر برسد؛ اما تجربه ثابت کرده است 
که به امتحانش می‌ارزد. اگر از مهارت‌های خود مطمتنید. فقط کافی 
است آن‌ها را بیازمایید. گاهی جنین پیشنهادی نشان می‌دهد که به 
توانایی خود نسبت به انجام مهارت شغلی اطمینان دارید. این روش بسیار 


۶ بیندیشید و ثروتمند شوید 


متقاعد کننده است. اگر پیشنهاد شما پذیرفته شد چه بهتر؛ وگرنه باید 
برای دورة کار آموزی مبلفی را بپردازید؛ سپس دقیق و واضح مشخص 
کنید که پیشنهاد شما براساس موارد زير است: 

الف) اعتماد شما به توانایی‌تان در آن شغل؛ 

ب) اعتمادتان به تصمیم کارفرما برای استخدام پس از آزمایش؛ 

ج) فاطعیت شما برای داشتن و کسب آن شغل. 

۷ از کسب‌وکار و تجارت کارفرمای خود. آگاهی کامل داشته باشید. 
پیش از ثبت‌نام برای شغل, به‌اندازة کافی درباره آن تحقیق و اطلاعات 
خود را کامل کنید؛ سپس دربارة آن به‌اختصار سخن بگویید. ایسن کار 
بسیار تأثیرگذار است و نشان می‌دهد به‌راستی به تصاحب آن شغل 
علاقه‌مند ید. 

پادتان باشد و کیلی که بیشتر قوانین را می‌داند برنده نمی‌شود. بلکه 
کسی که خود را بیشتر آمادة یک موقعیت می‌کند» برنده می‌شود. اگر 
اطلاعات خود را کامل کنید و خوب ارائه دهید. پیروزی‌تان حتمی است. 

۸ از طولانی‌شدن رزومة خود نهراسید. به همان اندازه که شما خواستار 
استخدام برخوردار از تضمین شغلی هستید. کارفرمایان هم طرفدار خرید 
حدمات عالی کار کنان هستند. درحقیقت. موفقیت موفق‌ترین کارفرمایان 
به توانایی انتخاب افراد کارامد بستگی دارد. به همین خاطر آن‌ها 
خواستار اطلاعات کامل هستند. 

نکته دیگر این که مرتب‌بودن رزومة شما نشان می‌دهد فردی منضبط و تمیز 

هستید. من به بسیاری آفراد کمک کردم چنان رزومة کامل و مرتبی ارائه 

دهند که دیگر به مصاحبة شغلی نیازی نداشته باشند و به‌آسانی استخدام 


شوند. 
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هنگامی که رزومه کامل شد. آن را روی مرغوب‌ترین کاغذ چاپ کرده و 
با دقت به نوشتار درست کلمات و دستور زبان توجه کنید. رعایت این نکات 

فروشند گان موفق. خود را با دقت آماده می‌کنند و می‌دانند تمأثیر اولیه 
هميشه در خاطر می‌ماند. رزومة شما نمايندة فروش و به‌نوعی ویترین مغازة 
شماست. اگر آن را زیبا بیارایید. متمایز خواهد بود و از آن‌چه کارفرمای 
آینده شما تاکنون دیده است. بهتر جلوه خواهد کرد. اگر جایگاه دلخواهتان 
ارزش داشتنش را دارد» پس خوب است با دقت و احتیاط آن را دنبال کنید. 
علاههبر آن» اگر با شخصیت و منحصربه‌فرد بودن خود. کارفرما را تحت تسأثیر 
قرار دید برای جدمات حود دسیمرات بیشتری دریاقت می کنید. 

اگر از آزانس تبلیغاتی يا استخدام به‌دنبال دستیابی به شغل مورد نظر 
خود هستید. بخواهید از نسخه‌ای از رزومة شما درببارة فروش خدمت‌تان 


آژانس و هم کارفرمایان آینده. 


چگونه موقعیت شغلی دلخواه خود را به‌دست آورید؟ 

همه از انجام کاری که در آن بیشترین مطالعه را داشتند» لذت می‌برند؛ مانند 
هنرمندی که عاشق کار با رنگ و نقاشی است. مکانیکی که عاشق کار با 
دستانش است و نویسنده‌ای که عاشق نوشتن است. کسانی که استعدادی 
محدود دارند» ترجیح می‌دهند در زمینه‌ای خاص از تجارت و صنعت فعالیت 
کنند. این طیف کامل مشاغل را می‌توان از ساختار آن‌هاء روش‌های بازاریسابی 


و حرفه‌های گوناگون انتخاب کرد. از این رو: 


۲ م بیند یشید و ثرو تمند شوید 


۱. ابتدا مشخص کنید که چه نوع شغلی می‌خواهید. اگر آن شغل وجود 
ندارد. خودتان باید آن را بیافرینید. 

۳ کارفرمای آيندءة خود را از لحاظ سیاست‌های کاری و پیشرفت‌های 

۴ با قوة نجزیه و تحلیل و استعدادها و قابلیت‌های حود. ببینید چه کاری از 
شما ساخته است و راه‌ها و روش‌های ارائه خدمات و ایده‌هایی را که به‌باور 
شما با موفقیت انجام می‌شود. یافته و ارائه دهید. 

۵. زیاد به «یک شغل» خاص فکر نکنید. پرسش غلط «آیا شغلی برایم بیدا 
می‌شود؟» را فراموش کنید. درعوض, روی آن‌چه می‌توانید ارائه و انجام 
دهید. متمر کز باشید. 

۲ وقتی بر نامه جود ۳ در دهن مشخص کردید. با نویسنده‌ای باتجر به 

۷ این بر نامه را به فردی مقتدر و مختار که تصمیم‌گیری بسا اوست تحویل 
دشید. هر شر کت به‌دنبال کسانی است که بتوانند جیزی با ارزش ارائه 
دهند؛ خواه آن ایده, خدمات يا قدرت ار تباط در افراد باشد. هر شب کت 
برای کسی که طرح عملی مشخص برای پیشرفت شر کت دار د. جایگاهی 
در نظر گرفته است. شاید این روند به چند روز یا چند هفته زمان بیشتر 
نیاز داشته باشد؛ اما تفاوت در در آمد. میزان پیشرفت و شناخت و آگاهی 
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هرکس که از این نردبان بالا می‌رود. با دقت و برنامه‌ریزی دقیق این کار را 
انجام می‌دهد (البته به‌جز پسر رئیس!). 


روش جدید بازاریابی خدمات 
«مشاعغل» اکنون در قالب «مشارکتی» هستند 
افرادی که می‌خواهند خدمات خود را با بهترین سود به فروش برسانند. باید 
تغییر شاخصی را که در رابطة بین کارفرما و کارمند رخ داده بشناسند. 

زمانی فرا می‌رسد که «قانون طلایی» عامل موثر و غالب در بازاریابی 
کالاها و خدمات خواهد شد؛ نه «قانون طلا». درنتیجه, رابطة بین کارفرمابان 
و کارمندانشان در آینده. بیشتر ماهیت مشارکتی به خود می‌گیرد که از 
موارد زیر تشکیل می‌شود: 

الف) کارفرما؛ ب) کارمند؛ ج) افرادی که این دو به آن‌ها خدمت می‌کنند. 

روش جدید بازاربابی: خدمات را به دلایل مختلف. جدید به‌شمار 

آورند. در ابتداء هر دوء هم کارفرما و هم کارمند. را کارمندان همکار 
می‌نامند که تجارت آن‌ها حدمتی مور به مردم مي‌کند. در گذشته, 
کارفرمایان و کارمندان با یکدیگر مبادلة پایاپای داشتند. بهترین معاملات را 
با یکدیگر انجام می‌دادند و گاهی معامله را به‌نفع نفر سوم و گروهی که به 
آن‌ها خدمت می‌کر دند. به پایان می‌بردند. ۱ 

در آینده هر دو گروه کارفرمایان و کارمندان درمی‌یابند که دیگر لازم 
نیست معامله را به‌سود نفر سوم و کسانی که به آن‌ها خدمت می‌کنند. 
به پایان ببرند. کارفرمای واقعی نگران آيندة مردم خواهد بود. هرکس که 
می‌خواهد خدمات خود را عالی به فروش برساند. باید به‌شدت به این نکته 
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«تواضع» و «حدمت» رمز تجارت امروز است. کسی که خدمات خود را 
این رموز در تجارت توجه دارد» زیرا در تجزیه و تحلیل نهایی. هم کارفرما هم 
کارمند. هر دو در خدمت گروصی ضستند که به آن‌ها خدمات 
می ر سانند. ذر این صورت اگر نتوانند حوب حدمت کنند, با از داسست دادن 
امتیاز خدمت می‌بازند. 


امتیاز کیفیت. کمیت و روحية همکاری 005 شما چند است؟ 

در این بخش, علل موفقیت در خدمات بازاریابی موثر و دایم به‌روشنی 

توصیف شده است که بدون بررسی. تجزیه و تحلیل و درک و به‌کارگیری 

این علل. هیچ کس نمی‌تواند خدمات خود را به‌طور موّثر و همیشگی به‌فروش 
برساند. کیفیت و کمیت خدمات ارائه‌شده و روحیه‌ای که با آن خدمت 
می‌کنید. بها و مدت استخدام شمارا تعیین می‌کند. شخص در جهت 
بازاریابی موثر خدمات (یعنی بازار دایمی, با قیمت رضایت‌بخش و تحت 
شرایط مناسب» نباید فرمول005 را فراموش کند. پس, از آن هرچه بیشتر 
استفاده کنید تا به عادت تبدیل شودا 

اینک اجازه دهید اين فرمول را بررسی کنیم تا مطمتن شویم معنای 

دقیق آن را درک کرده‌ايم: 

۱. کیفیت خدمات یعنی عملکرد هر قسمت در رابطه ببا جایگاه و موقعیت 
شما در بالاترین حد ممکن با حفظ کارایی بیشتر در ذهن؛ 

۲. کمیت خدمات یعنی عادت کنید هميشه همه توان خود را در اراة 
خدمات به کار گیرید و هدف شما افزایش خحدمات به‌همراه گسترش 
مهارت خود از طریق تمرین و کسب تجربه باشد. دوباره بر کل عادت 
تأکید می‌کنیم. 
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۲. روحية ارائة خدمت یعنی عادت همکاری و هماهنگی توافقی که 

همکاری و مشارکت کارمندان دیگر را برانگیزد. 
مناسب‌بودن کیفیت و کمیت خدمات. برای حفظ دائمی بازار خدمات شما 
کافی نیسست. روحیه‌ای که با آن خدمات را ارائه می‌دهید. عامل 
تعیین کننده‌ای قدرتمند در ارتباط با بهایی است که دریافت می‌کنید و به 
دوام کاری و مدت استخدام شما بستگی دارد. 

اندرو کارنگی بیشتر از موارد دیگر در توصیف خود از عوامل موفقیت‌آمیز 
در بازاریابی خدمات به اين نکته تأکید داشته است. او بارها بر ضرورت 
رهبری و روحيهٌ هماهنگ تأکید و اشاره کرد که فرد رانه به‌دلیل کمیت و 
کیفیت کاری‌اش در سازمان خود. بلکه به‌دلیل روحیه هماهنگی‌اش حفظ 
می‌ کند. آقای کارنگی اصرار داشت که باید همه در محیط کار موافق باشند 
و برای اثبات این که ارزش بالایی برای کیفیت قایل بوده بسیاری از افرادی 
که استانداردهایش را تأیید کردند. بسیار ثروتمند شدند و کسانی که 
استانداردهای او را تأیید نکردند. باید شاهد موفقیت دیگران می‌شدند. 

در ضمن بر اآهمیت شخصیت راضی کننده نیز بسیار تأکید شده است. زیا 
فرد را قادر می‌کند خدماتی را با روحيسة مناسب فراهم کند. اگر فرد در 
ارتباط با مردم شخصیتی مداواگر دارد و با روحیة هماهنگ خدمت مي‌کند. 
همین ویژگی. کمیت و کیفیت خدماتی را که ارائه می‌دهد جبران می‌کند؛ 
هرچند چیزی نمی‌تواند جایگزین وبژگی راضی‌کردن مردم شود. 


ارزش سرمایه‌ای خدمات شما 
کسی که درآمدش صرفاً از فروش خدمات است. کمتر از تاجری نیست که 
کالا می‌فروشد. بد نیست اضافه کنم قوانین برای چنین شخصی, درست 
همانند قوانین تاجران است. بر این موضوع تأکید شده است. زیرا بیبشتر 
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کسانی که از فروش خدمات خود امرار معاش می‌کنند. به‌اشتباه خود را مبوا 
از قوانین و مسژولیت‌های مربوط به افرادی می‌دانند که در امر بازاریابی کالا 
فعال‌اند. 

شاید ارزش سرمایه‌ای واقعی مغز شما با مقدار درآمدی که می‌توانید با 
بازاریابی خدمات خود تولید کنید. مشخص شود. شاید تخمین عادلانه از 
ارزش سرمایه‌ای با ضرب کردن درآمد سالیانه در شانزده و دوسوم به‌دست آید 
و منطقی است که تخمین بزنیم درآمد سالیانة شما نمایانگر شش درصد 
ارزش سرمایه‌ای شماست. هزينة اجارة پول در سال شش درصد می‌شود. 
پول باارزش ‌تر از فکر و مغز نیست و اغلب هم کم‌ارزش‌تر است. 

«مغعزهای» لایق و توانا اگر به‌طور موّثر بازآریابی شوند. نشان‌دهندة شکل 
بسیار مناسب‌تری از سرمایه هستند که برای ادارة یک تجارت مربوط به کالا 
لازم است. زیرا ممکن است با کاهش‌یافتن. بهای خود را از دست بدهد و این 
شکل از سرمایه را نه می‌توان دزدید و نه خرج کرد. علاوه بر آن» پول ضروری 
و لازم برای هدایت تجارت. مثل ماسة بی‌ارزش است؛ مگر این که با «مغفز» و 


سی علت اصلی شکست 
چند نمونه از موارد زیر مانع موفقیت شما می‌شود؟ 
بزرگ‌ترین فاجعه در زندگی افرادی روی می‌دهد که صادقانه تلاش می‌کنند 
و شکست می‌خورند! این ترآزدی در بیشتر افراد شکست‌خورده زیاد مشاهده 
می‌شود و درمقایسه با افراد موفق تعداد آن بیشتر است. 

من امتیاز و افتخار آن را داشته‌ام که چندین‌هزار زن و مرد را مورد تجزیه 
و تحلیل قرار دهم که ٩۸‏ درصد آن‌ها جزو افراد شکست‌خورده دسته‌بندی 
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شدند. به‌نظر می‌رسد بخشی از تمدن به‌شدت مشکل دارد و نظام آموزشی 

هم که اجازه می‌دهد افراد. خود را در زندگی شکست‌خورده ببینند مقصر 

است؛ آما هدف من از نوشتن این کتاب. مشخص کردن درست و غلط دنیا 

نیست. در این صورت به صدبرابر حجم این کتاب نیاز دارم. 
کار تجزیه و تحلیل من ثابت کرد که شکست. بیش از سی دلیل عصده 

دارد. با مرور این فهرست» وضعیت خود را مقایسه و نکته به نکتة آن را 

بررسی کنید تا بفهمید چه تعداد از آن‌ها. مانع موفقیت شما شده است. 

۱ سابقة ورائتی نامساعد: برای کسانی که با یک نقص در توانایی‌های مفز 
و ذهنشان به‌دنیا آمده‌اند, کار جندانی نمی‌توان کرد. اين فلسفه» روشی را 
برای برطرف‌سازی این ضعف ارائه می‌دهد که با کمک ذهن استاد انجام 
می‌شود. هرچند اگر از دیدگاه سودگرایانه به این مسألة بنگرید. این فقط 
یکی از سی علت شکست است که شاید هرکسی نتواند آن را به‌آسانی 
اصلاح کند. 

۲. فقدان هدف مشخص و دقیق در زندگی: به کسی که هدف متمرکز و 
مشخصی ندارد. آمیدی نیست. ۸ درصد از اقرادی که تحلیل و بررسی 
کردم هدق مشخص نداشتند. شاید ابن. دلیل اصلی شکست آن‌ها 
بو د. 

۳ فقدان حاه‌طلبی برای انتخاب اهداف بزرگ: برای کسی که هیچ 
هدف مهمی در زندگی ندارد و نمی‌خواهد بهايش را بپردازد. هیچ امیدی 
به موفقیت نیست. 

۴ تحصیلات ناکافی: این مانعی است که ممکن است به‌سادگی بتوان بر آن 


چیره شد. 
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تجربه ثابت کرده که تحصیل کرده‌ترین افراد. افلب به افراد 
خودساخته يا خودآموخته مشهورند. فرد» برای باسواد شدن, به چیزی 
بیشتر از یک مدرک دانشگاهی نیاز دارد. هر شخص باسواد. آموخته است 
که بدون تجاوز به حقوق دیگران به خواسته‌های زندگی خود برسد. 
تحصیلات به دانش چندانی نیاز ندارد. بلکه به دانش مفیدی که مدام 
به کار گرقته شود. نیاز دارد. به آفراد بابت دانشی که دارند دستمرد 
نمی‌دهند. بلکه آن‌ها به‌خاطر کاری که با دانسسته‌های خود انجام 
می‌دهند حقوق و پاداش دریافت مي‌کنند. 

۵ فقدان خویش‌انضباطی: نظم از طریق تسلط بر خود ایجاد می‌شود؛ 
یعنی باید همة خصوصیات منفی خود را کنترل کنید. پیش از آن که 
اوضاع و شرایط را مهار کنید. ابتدا باید بر خود مسلط باشید. زیرا این 
سخت‌ترین کاری است که با آن روبه‌روبید. آگر بر خود غلبه نکنید. از 
خودتان شکست مي‌خورید. شاید اگر مقابل آینه بایستید. متوجه این 
موصوع در خود يا در بهترین دوست خود بشوید. 

۶ بیماری: بدون تندرستی نمی‌توان از موفقیت لذت برد. علت بسیاری از 
بیماری‌هاء نداشتن تسلط بر خود است که شامل موارد زیر می‌شود: 

٩‏ پرخوری برای تندرستی زیانبار است؛ 

« عادت‌های غلط فکری و حرف‌زدن دربارة موارد منفی؛ 
زیاده‌روی در رابطة جنسی؛ 

فقدان ورزش و تمرینات ورزشی مناسب؛ 

9 کمبود هوای تازه و تنفس نادرست. 

۷ تأثیرات نامناسب محیطی دوران کودکی: «تا شاخه خم نشود. درخت 
رشد نمی کند». بیشتر کسانی که تمایلات جنایی دارند» آن را در اثر 
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زیستن در محیط بد و داشتن همراهان نامناسب در دوران کودکی کسسب 
کرده‌اند. 

طفر ه‌روی و به تعویق‌انداختن کارها: این یکی از رایج‌ترین علل شکست 
است. افرادی که در کارها طفره می‌روند» در سایة دیگران قرار می گیرند و 
منتظر فرصتی هستند تا شانسی موفق شوند. بیشتر مابه این علت در 
زندگی شکست مي‌خوريم که برای شروع کاری منتظر «زمان مناسب» 
می‌شویم. از هرجا که هستید» شروع کنید و با هر ابزاری که در اختیار 


دارید. کار کنید تا ابزار بهتری در مسیر رشدتان به دست شما برسد. 


پایان نمیرسانيم. علاوه بر آن» مردم با دیدن اولین نشانه‌های شکست. 
تسلیم می‌شوند و کار را رها می‌کنند. هیچ چیز جایگزین پسشتکار 
نمی‌شود. فرد دارای پشتکار می‌داند که شکست معنایی ندارد. شکست با 
پشتکار هیچ رابطه‌ای ندار د. 


. شخصیت منفی‌نگر: برای کسی که با شخصیت منفی و رفتار منفی با 


مر دم مقابله مبی کند. تست امیدی وود ندارد. موققیت با استفاده از 


قدرت به‌دست مي‌اأید و قدرت از طریق تلاش‌های مشترک با دیگران. 


شخصیت منفی ایجاد همکاری نمی کند. 


. اقفر اط در رابطة جچنسی: انرژی جنسی» قدر تمند ترین محر ک است که 


اف آد را وارد عمل و اقدام می کند. قدررتمندترین هیجان‌ها باید با تغییر 
شکل مهار شود و در شبکه‌های دیگری به جریان افتد. 


. تمنای سوزان و مهارناپذیر بدون تسلاش بسرای به‌دست اوردن 


جیزی: غریزه قماربازی؛ میلیون‌ها نفر را به شکست محکوم کرده است. 
نمونه‌هایی از این مورد را ميی‌توان در اوایل ده ۲۰۰۰ مشاهده کرد که 
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بِِ 


در آن دوره. میلیون‌ها نفر سعی کردند با شرطبندی روی شرکت‌های 
هواپیمایی که در شب پرواز داشتند» پولدار شوند. 

۳. فقدان قدرت تصمیم گیری دقیق: افراد موفق قاطعانه و کم کم تصمیم 
می گیرند و اگر قصد تغییر آن را داشته باشند. به‌کندی این کار را انجام 
می‌دهند. افرادی که شکست می‌خورند. خیلی آرام و طولانی تصمیم 
می‌گیرند و خیلی سریع هم آن را تغییر می‌دهند. درنگ و تردید» برادران 
دوفلو هستند. هرجا یکی از اين ویژگی باشد. وجود آن دیگری حتمی 
است. پیش از آن که این ویژگی‌ها شما را به شکست کامل محکوم کند. 
آن‌ها را در خود بکشید. 

۳ یک با چند مورد از شش ترس اساسسی: این ترس‌هارا در فصل 
پانزدهم تجزیه و تحلیل کرده‌ام که برای بازاریابی موّثر خدمات خود. باید 
بر آن‌ها غلبه کنید. 

۵. انتخاب زوج نامناسب در ازدواج: رایج‌ترین دلیل شکست همین است. 
رابطة ازدواج. مردم را با هم صمیمی می‌کند. اگر این رابطه هماهنگ 
نباشد به شکست. بدبحتی و غم و اندوه می‌انجامد و همه نشانه‌های 
جاه‌طلبی و پیشرفت را نابود می‌کند. 

۶ احتباط بیش از حد: کسی که شجاعت اقدام ندارد و از هیچ فرصتی 
ستفاده نمی کند. هميشه آخر از همه قرار می‌گیرد. احتیاط بیش از حد. 
به‌اندازه بی‌احتیاطی. بد و خطرناک است. پس باید خود را در مقابل هر 
دو به‌شدت محافظت کرد. خود زندگی به‌تنهایی پر از عناصر شانی است. 

۷ انتخاب شریک تجاری نامناسب و اشتباه: یکی از متداول‌ترین دلایل 
شکست در تجارت. هصین مورد است. در بازاریابی خدمات. باید در 
انتخاب کارفرما دقت بسیاری داشته باشید و فردی باهوش و موفق را 
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بر گزینید. کارفرمایی را انتخاب کنید که ارزش رقابت و تقلیدکردن داشته 

باشد. 

۸. موهوم‌پرستی و تعصب: موهوم‌پرستی شکلی از ترس و نشانة نادانی 
است. آفراد موفق ذهن خود را باز نگه می‌دارند و از پوچی و موهوم‌پرستی 
هراس دارند. 

.٩‏ انتخاب شغل اشتباه: اگر کسی به شغلش علاقه نداشته باشد موفق 
نمی‌شود. اساسی‌ترین گام در بازاریابی خدمات. انتخاب شغلی است که 
فرد. خود را از صمیم قلب در آن غرق کند. 

۰ تمرکز نداشتن بر کاری که انجام می‌دهید. اگر به‌اصطلاح 
همه‌فن حریف باشید. هیچ کاره می‌شوید. پس بر یک هدف مسم و 
مشخص متمرکز شوید و همه توان خود را روی آن بگذارید. 

۱ ولخرجی: افراد ولخرج موفق نمی‌شوند. چون همیشه در معرض فقر 
به‌سر می‌برند. با کنار گذاشتن درصدی از درآمد خود. عادت پس‌انداز 
منظم را در خود پرورش دهید. پس‌آنداز مناسب در حساب بانکی» موجب 
شجاعت و دلگرمی‌تان می‌شود و به این ترتیب می‌توانید شجاعانه 
معأملات خود را پیش ببرید. باید بدون پول» هرچه را به شسما پی‌شنهاد 
می‌شود بگیرید و از گرفتن آن خوشحال باشید. . . 

۲۳ بدبینی: بدون خوش‌بینی متقاعد نمی‌شوید. علاوه سر آن خوش‌بینی 
مسری است و قرد خوش‌بین به‌طور کلسی مورد استقبال دیگران قرار 
می‌گیرد و در هر جمعی پذیرفته می‌شود. 

۳ بی‌صبری: کسی که دربارة هر موضوع. فکری بسته دارد. پیشرفت 
نمی کند. بی‌صبری یعنی فرد. دیگر به کسب دانش مشغول نیست که 
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زیانبارترین شکل آن در زمينةُ مسائل مذهبی. نژادی و اختلاف نظرهای 
سیاسی است. 

۴ زیساده‌روی: زیانب‌ارترین شکل زیاده‌روی در خوردن,» نوشیدن و 
فعالیت‌های جنسی است. زیاده‌روی در هربک از این‌ها قاتل موفقیت 


است. 

۵ ناتوانی در همکاری با دیگران: عده زیادی به‌دلیل این اشتباه, 
موقعیت و فرصت‌های خوب زندگی خود را از دست می‌دهند. این خطایی 
است که هیچ مدیر یا رهبر تجاری آگاهی» تحملش نمی کند. 

۶ قدرتی که بدون ز حمت به‌دست آمده باشد: دختران و پسران 
خانواده‌های ثروتمند و کسانی که پولی بی‌زحمت را به ارث می‌برند» از 
این دسته‌اند. قدرتی که به‌تدریج به‌دست نیاید. قاتل موفقیت است. 
ثروت‌های بادآورده از فقر خطرناک ترند. 

۷ دروغگویی و بی‌صداقتی عمدی: هیچ چیز جای صداقت را نمی گيرد. 
شاید کسی. به‌طور موقتی در اثر اجبار محیطی که تسلطی بر آن ندارد 
دروغ بگوید و البته به دیگران آسیب دایمی وارد نکند؛ اما به کسانی که 
عمدی دروع می‌گویند آمیدی نیست. زیرا دیر یبا زود. رفتار آن‌ها ملک 
دهنشان می‌شود و محبوبیت و حنی آزادی خود را از دست می‌دهند. 

۶۸ خودخواهی و خودبینی: اين دو از ویزگی‌هایی هستند که با چراغ‌قرمز 
به دیگران اعلام می‌کنند از صاحب چنین صفاتی دور شوید. خودخواهی 
و خودبینی مانع و قاتل موفقیت‌اند. 

٩‏ نداشتن سرمایه: اين. علت رایج شکست کسانی است که بدون سرماية 
کافی شغلی را شروع می‌کنند و نمی‌توانند اشتباهات خود را جبران کنند 
تا به حد کافی مشهور شوند. 


نصل هفتم؛ برنامه‌ریزی سازمان‌یافته: تبلور خواسته در قالب عمل ي ۱۶۳ 


۰ حدس زدن به‌حای تفکر: بیشتر مردم آن‌قدر بی‌تفاوت یا تنبل‌اند که 
نمی‌تواند درست به حقایق فکر کنند. آن‌ها ترجیح می‌دهند روی 
عفاید حدسی يا قضاوت‌های لحظه‌ای کار کنند. 

۱ در این بخش. علل خاص شکست خود را که در فهرست بالا ذکر نشد. 

در این سی علت اصلی شکست. توصیفی از تراژدی زندگی آمد که به همه 

کسانی که تلاش کرده و شکست خورده‌اند. مربوط می‌شود. اکر کسی که 
را با دوست حود انحام دهید؛ نه به‌تنهایی. بیشتر مردم حود ر آن گونه که 
دیگران می‌بینند» نمی‌بینند. شاید شما هم نتوانید خود واقعی‌تان را مثشل 

دیگران ببینید. 

را با موفقیت بفر وشیده باید آن و بشناسید. باید از همه ضعف‌های حود آگاه 

باشید؛ به‌گونه‌ای که يا از آن‌ها عبور کنید يا کامل حذفشان کنید. باید جنان 

از نقاط قوت خودآگاه باشید که هنگام فروش خدمات خود به آن‌ها توجه 

کنید. فقط با تجربه و تحلیل دقیق می‌توانید خود را بشناسید. 
حمافت و نادانی در رابطه با خود فقط رمانبی اشکار شد که مرد جوانی 

برای کسب موقعیت تحاری مشهوری به مدیر در خواست داد. او تاثیر حوبی 

پرسید. او پاسخ داد مبلغی در نظر نگرفته است (یعنی بی‌هدف بودن). 
بعد مدیر گفت: «ما به‌اندازه‌ای که کارتان ارزش داشته باشد به شما 


حقوق مي‌دهيم. پس از یک هفته آمنحان معلوم مي‌شود.» 


۳ + بیندیشید و ثرو تمند شوید 


آن فرد پاسخ داد: هقبول ندارم» چون وقتی استخدام شوم بیسشتر 
حقوق می‌ گیرم.» 

پیش از شروع مذاکره دربارة حقوق خود در موقعیت شغلی کنونی‌تان» 
مطمئن شوید که ارزش کارتان بی‌شتر از میزان حقوقی است که 
دریافت می‌کنید. 

خواستن پول یک چیز است. چراکه همه پول می‌خواهند؛ اما ارزش کاری 
بیشتر داشتن» چیز دیگری است! خیلی‌ها خواسته‌های خود را با حقوق مقرر 
خود اشتباه می‌گيرند. الزامات یا خواسته‌های مالی شما با کاری که انجام 
می‌دهید ارتباطی ندارد» بلکه ارزش شما به‌واسطه توانایی‌تان برای 
فراهم فردن خدمت مفید یا ظرفیت و توانایی‌تان برای ترغیب دیگران به 


فراهم‌ساختن چنین خدمتی به‌وجود می‌آید. 


فهرستی ار خود تهیه کنید 
۸ پرسشی که باید به آن پاسخ بدهید 
تجزیه و تحلیل سالیانه. روش بازاریابی موّثر خدمات است که باید در قالب 
تهیة فهرست کالای سالانه انجام شود. علاوه بر آن» تجزیه و تحلیل سالیانه 
باید خطاها را کاهش و فضایل و درستی‌ها را افزایش دهد. 

انسان با پیشروی می کند يا تابت می‌ماند يا عقب‌نشینی می‌کند. البته 
هدف وی باید پیشروی باشد. تجزیه و تحلیل سالیانة شماء مشخص می‌کند 
ایا پیشرفتی کرده‌اید؟ اگر این‌طور است. چه مقدار؟ این بررسی, هرگونه 
پسرفتی را که داشته‌اید نیز آشکار می‌کند. بازاریابی موثر خدمات به پیشروی 


فرد و حتی پیشروی آهسته نیاز دارد. 
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تجزیه و تحلیل سالیانة شما باید در پایان هر سال انجام شود تا بتوانید در 
راه‌حل‌های سال جدید خود. اصلاحات لازم را بگنجانید. با طرح پرسش‌های 
زیر فهرستی شخصی تهیه کنید و با کمک کسی که اجازه نمی‌دهد خود را 
فریب دهید و با خود صادق نباشید. پاسخ‌ها را بازبینی کنید: 


پرسشنامة تحلیل خود برای تهية فهرستی شخصی 

۱. ایا به هدفی که برای امسال خود مشخص کرده بودم» رسیدم؟ (بایند روی 
کسب هدف مشخص به‌عنوان بخشی از هدف اصلی زنندگی خود کار 
کنید.) 

۲. آبا بهترین خدمات را ارائه دادم يا می‌توانستم بهتر از آن را ارائه دهم؟ 

۳ آیا بیشترین مقدار خدماتی را که می‌توانستم ارائه دادم؟ 

۴ آیا روحیة کاری‌ام در تمام مدت. هماهنگ و همسو بود؟ 

۵. آیا اجازه دادم عادت درنگ کردن و طفره‌روی» کارایی‌ام را کاهش دهد؟ اگر 
این‌طور بود. تا چه‌حد؟ 

۶ ایا شخصیت خود را بهبود بخشیدم؟ اگر این گونه است. جگونه؟ 

۷ آیا در دنبال کردن برنامه‌ها و تکمیل آن‌ها پشتکار داشتم؟ 

۸ ایا در تمام مواقع» تصمیمات کامل و مشخص گرفتم؟ 

٩‏ یا اجازه دادم یکی يا چند تا از ترس‌های اساسی. کارایی مرا کاهش دهد؟ 

۰ آيا بیش از حد محتاط بودم یا بی‌احتیاطی کردم؟ ۱ 

۱ ,ابطه‌ام با همکارانم در محل کار خوشایند بود یا ناخوشایند؟ اگر 
ناخوشایند بود با همه تقصیرها از من بود با تا حدودی مقصر بودم؟ 

۳ آیا انرژی‌ام را به‌علت تمرکز نداشنن روی کار هدر داده‌ام؟ 

۳ يا در رابطه با هم موضوعات. شکیبا و روشنفکرانه رفتار کرده‌ام؟ 


۴ برای ارائة خدمات. چگونه تواناییام را بهبود بخشیده‌ام؟ 
۵ یا در هر کدام از عادت‌هايم زیاده‌روی کرده‌ام؟ 
۶ ایا پنهان یا آشکار. شکلی از خودخواهیام را بیان کرده‌ام؟ 
۷. آيا رفتارم با همکارانم به‌گونه‌ای بوده که احترامشان را برانگیزه؟ 
۸. یا نظرات و تصمیمات من براساس حدس و گمان بوده است با با دقت 
آن‌ها را تجزیه و تحلیل و به آن‌ها فکر کرده‌ام؟ 
٩‏ یا عادت دارم زمان» هزینه‌ها و درآمدم ر تعسیم‌بندی و در خرج کردن 
آن صرفه‌جویی کنم؟ 
۲ چه مدت را به تلاش نامناسب اختصاص دادم که مي‌توانسستم آن را روی 
کار بهتری صرف کنم؟ 
۱ چگونه می‌توانم وقت خود را دوباره تقسیم‌بندی کنم و طوری عادت‌هایم 
را تغییر دهم که در سال آینده موثرتر باشه؟ 
۲ آیا از آن دسته رفتارهایم که برخلاف اصول وجدانی بود. احساس گناه 
کرده‌ام؟ 
۲ چگونه مي توانستم سبت به حشوفی که دریافت می‌کردم. خدمات 
بیشتر و بهتری ارائه دهم؟ 
۴۳ يا با کسی با بی‌عدالتی رفتار کردم؟ اگر این‌طور است چگونه؟ 
۵ اگر قرار بود از خدمات خودم خریداری کنم. آیا از خربدم راضصی 
می‌بودم؟ 
۶ یا خریدار خدماتم از آن راضی بوده است؟ اگرنه. جرا؟ 
۷ آيا در موقعیت شغلی مناسبی هستم؟ اگرنه. چرا؟ 
۸ امتیاز کنونی من دربنارة اصول اساسی موفقیت چند است؟ (این 
امتیازبندی را عادلانه و با صراحت اعلام کنید و این معیار گذاری را به 
کسی که شجاعت کافی برای آن دارد. بسيارید). 
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شما آینک با خواندن و پیروی از اطلاعات این فصل از کتاب: اماده ایجاد 
طرح عملی برای بازاریابی خدمات خود هستید. کسانی که شانس خود را از 
دست دادند 9 کسانی که تازه ب کسب در آمد 9 بول مشعول شده‌آند. جیری 
اطلاعات عملی لازم برای بازاریایی خدمات خود را به بهترین شکل در اختیار 
داشته باشند. 

اطلاعات این فصل برای کسانی که خواستار رهبری هستند. بسیار 
ارزشمند بوده و برای کسانی هم که به‌عنوان مجریان تجاری و صنعتی» قصد 
بازاریایپی خدمات خود را دارند. الهام‌بخش است. 

درک کامل اطلاعات این کتاب در بازاریایی خدمات. بسیار مفید خواهد 
بود و به شخص کمک می کند در تحلیل و بررسی افراد. با کفایت بیشتری 
عمل کند. اطلاعات این کتاب برای مدیران کار کنان» مدیران استخدام و دیگر 
مفید است. اگر به این جمله شک دارید. با پاسخگویی به ۲۸ پرسش 
مطرح‌شده در پرسشنامة حودسنجی» درستی آن ۴ بیازمایید. دروأقم این کار 


شک نداشته باشید. 


فرصت‌های ثروت‌اندوزی را کجا و چه‌طور پیدا کنیم؟ 

حال که اصول روت‌اندوزی را تحلیل کرده‌ايم» می‌پرسیم: «در کجا فرصت 
استفاده از این اصول را پیدا کنیم؟» بسیار خب. اجازه دهید فهرستی تهیه 
کنیم و ببینیم اقتصاد غربی به فرد جویای ثروت. خواه کم یا زیاد. چه 
پیشنهادی می‌دهد. 


۸ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


ابتدا یادمان باشد که همه ما در جامعه‌ای زندگی می‌کنیم که تعداد کمی 
از شهروندان از آزادی فکری و عمل برخوردارند. بیشتر ما هرگز از این آزادی 
بهره‌ای نبرده‌ایم و هرگز آزادی خود را با آزادی دیگر جوامع مقایسه 
نکر ده‌ایم. 

در این‌جا ما از آزادی فکری. انتخاب و لذت‌بردن از تحصیلات. آزادی 
مذهبی. سیاسی و انتخاب کار حرفه یا شغل برخورداريم. آزادی مال‌اندوزی 
بی‌حدوحصر آزادی انتخاب محل اقامت. آرادی ازدواج آزادی استفاده از 
فرصت‌های برابر برای همة نژادهاء آزادی سفر و انتخاب غذا و آزادی انتخاب 
نیز از جملة این کسترة پهناور آزادی‌های ما به‌شمار می‌آید. آزادی اشعال 
دیگری نیز دارد؛ اما این فهرست مهم‌ترین موارد را ارائه می‌دهد. 


«معجزه‌ای» که آزادی اجتماعی را فراهم ساخته است 
من بدون هیچ وسیله و ابزار پیشرفته‌ای. توانسته‌ام امتیاز تجزیه و تحلیل 
اشکار اسن مفهوم بسیار مطلق را داشسته باشم تا بگویم معجوه‌ای که 
می‌خواهم از آن سخن بگویم. فرصت‌های ثروت‌اندوزی و آزادی از هر نوع را 
فراهم می کند. 

من حق دارم منبع و ماهیت این قدرت نامرئی را تجزیه و تحلیل کنم, 
زیر می‌دانم بمیش از ۲۵ سال است که بسیاری از مردم» آن قدرت را 

نام این مادةٌ مفید به حال انسان؛ سر مایه است! 

سرمایه فقط شامل پول نمی‌شود بلکه شامل گروه‌های بسیار باهوش و 
سازمان‌یافته از افرادی می‌شود که روش‌ها و ابزارهای استفادة موّثر از آن را 


برای عموم و نیز خودشان برنامه‌ریزی می‌کنند. 
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این گروه. از دانشمندان استادان. شیمی‌دان‌هاء مخترعین و تحلیلگران 
تجاری. متخصصین روابط عمومی. متخصصین حمل‌ونقل. حسابداران» وکلا 
پزشکان و مردان و زنانی تشکیل می‌شود که از دانش بسیار تخصصی در همة 
زمینه‌های صنعت و تجارت برخوردارند. آن‌ها راه‌های جدید و هیجان‌انگیز را 
در زمینه‌های مختلف پایه گداری می کنند. 

آن‌ها از دانشکده‌ها: بیمارستان‌ها و مدارس حمایت می کنند. راه‌ها و 
جاده‌های خوبی می‌سازند. روزنامه و مجله منتشر مي‌کنند. بیشتر هزینه‌های 
دولت را می‌پردازند و از موارد ضروری برای پیشرفت انسان مراقبت و به آن‌ها 
توجه می کنند. خلاصه بگویم که سرمایه گذاری. مغز تمدن است. زیرا مبنای 
آموزش روشنفکری و پیشرفت انسان را تشکیل می‌دهد. 

استفاده از پول بدون فکر و اندیشه. خطرناک است. اگر درست از ول 
استفاده کنیم مهم‌ترین مبنای تمدن را تشکیل می‌دهد. یک صبحانة ساده 
برای یک خانواد شهری از آب گریپ‌فروت, غلات. تخم‌مرغ نان» کره. چای و 
شکر تشکیل شده که اگر سرمایة سازماندهی‌شده ماشین‌آلات» کشتی‌ها 
راه‌آهن و ارتش بزرگی از افراد ورزیده آن‌ها را تأمین نمی کرد امکان 
آماده‌سازی‌اش وجود نداشت. 

یک اد کم‌اهمیت و را یک صبحانةٌ ساده هم بدون وجود سرماية 
سازمان‌یافته. آمکان‌پذیر نیست. برای تهیة چای. باید به چپین سا هند سفر 
کنید و اگر شناگر خوبی نباشید. قبل از پایان سفر خسته می‌شوید. بعد با 
مشکل دیگری مواجه می‌شوید. حتی اگر مقاومت فیزیکی شمابرای شنا در 
اقیانوس عالی باشد. آن پول را برای چه استفاده می‌کنید؟ 

برای تهیه شکر باید به جزيرة کارائیب شنا کنید یا پیاده به مزرعة نیسشکر 
بروید. با وجود اين» ممکن است بدون شکر برگردید. چون برای تولید شکر 


۰ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


به تلاش سازمان‌یافته و پول نیاز دارید؛ همین‌طور به‌منظور تصفیه, 
حمل‌ونقل و آماده‌سازی آن برای میز صبحانه. 

تخم‌مرغ‌ها را به‌راحتی تحویل می‌گیرید؛ اما برای تهية یک لیوان آب 
گریپ‌فورت به سفری بسیار طولانی نیاز دارید. وقتی می‌خواهید دو تکه نان 
تهیه کنید. باید مسیری طولانی را به گندم‌زار طی کنید. 

تهیة غلات هم باید از منو حذف شود. چون این کار فقط با وجود 
کارگران آموزش‌دیده و ماشین‌آلات مناسب. که وجود آن‌ها به سسرمایه نیاز 
دارد. امکان‌پذیر است. 

هنگام استراحت. شیرجه‌ای به‌سمت آمریکای جنوبی می‌زنید تا دو عدد 
موز بردارید و در مسیر برگشت. می‌توانید به نزدیک‌ترین دامپروری بروید و 
کمی خامه و کره بردارید. بعد خانواده آماده می‌شوند تا از خوردن صبحانه در 
کار یکدیگر لذت ببرند. 

دور از دسترس و غیرممکن به‌نظر می‌رسد. نه؟ خب. فرایندی که توصیف 
شد. تنها راه ممکن برای تهیة چند قلم موادغذایی است که بدون سیستم 
سرمایه گذاری امکان‌پذیر نیست. 

مجموع پول مورد نیاز ساخت و نگه‌داری راه‌آهن و کشتی برای تهیه و 
تحویل یک صبحانة ساده آن‌قدر زیاد است که در تصور انسان هم نمی گنجد 
و بالغ بر صدها میلیون دلار می‌شود. لازم به ذکر است که برای کشتی‌ها و 
قطارها یک لشکر کارمند نیاز داریم؛ اما حمل‌ونقل تنها بخشی از الزام تمدن 
مدرن است. پیش از این که بتوان کاری کرد. باید چیزی از زمین روییده باشد 
یا برای بازار آماده و ساخته شده باشد. این امر به چندمیلیون دلار دیگ 
وسایل» ماشین‌آلات بسته‌بندی و بازاریابی و دستمزد میلیون‌ها مرد و زن نیاز 


دارد. 
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کشتی‌ها و راه‌آهن‌ها از زمین نمی‌رویند و خودبه‌خود کار نمی‌کنند. آن‌ها 
از طریق توانایی نیروی کارگر. قوة ابتکار و سازماندهی مردمی که تصوره 
ایمان. خوش‌بینی و تصمیم و پشتکار دارند» به‌وجود می‌ایندا! این افراد را 

آن‌ها از تمایل به ساخت. به‌دست آوردن و فراهم کردن خدمات مفید. 
کسب سود و ثروت‌ندوزی آنگیزه می‌گیرند و چون خدماتی را فراهم می‌کنند 
که بدون آن هیچ تمدنی دوام نمیآورد. خود را در مسیر ثروت‌های کلان قرار 
می‌دهند. 

فقط برای ثبت ساده و قابل درک این موضوع می‌گویم که این 
سرمایه گذاران. همان افرادی هستند که بیشتر سخنرانان از آن‌ها صحبت 

سعی ندارم حتی دره‌ای به زیان یا سود گروهی از مردم یا هر نوع سیستم 
متحد» محکوم کنم و قصد هم ندارم بگویم همه کسانی که به‌عنوان 
سرمایه‌دار شناخته شده‌اند. سالم هستند. 

هدف این کتابت: که بیش از یی‌جهارم عمرم و صرف آن کردم اراثة 
فلسفة مهم به همه کسانی است که دانشی را می‌خواهند که برای آن‌ها به هر 
میزان که بخواهند. ثروت‌آندوزی کند. 

در این جا مزایای اقتصادی سیستم سرمایه گذاری را برای دو هدف. تجزیه 
و تحلیل کرده‌ام: 
۱. همه کسانی که در جست‌وجوی ثروت هستند. باید سیستمی را که بسر 

همه راه‌های رسیذن به تروت نظارت می کند. بشناسند و با آن تطابق 


يابند. 


۲ بیندیشید و ثروتمند شوید 


۲ باید تصویری مخالف آن چه سیاست‌مداران آن را سرمایة سارمان یافتة 

سمی و آلوده به‌شمار میآورند» ارائه دهند. 
کسی حق سهیم‌شدن در برکات آزادی و ثروت را دارد که می‌خواهد ثروتمند 
شود؛ اما شاید بداند اکر سرماية سازمان‌يافته نتواند این فواید را فراهم کند, 
نروت و فرصت نمی‌تواند در اختیار ما قرار بگیرد. 

اکر معتقدید که ثروت فقط با اقدام کسانی که خود را در گروه‌هایی 
سازماندهی می‌کنند و حقوق بیشتری برای خدمات کمتر درخواست می‌کنند 
انباشته می‌شود 9 بدون تلاش خواستار حدمات دولست ش‌ سل 9 اگر جرو 
کسانی هستید که رأی خود را به سیاستمداران در ازای تاراج خزانة دولت 
می‌قر و شند» شاید با اطمینان کامل از این که هیچ کس مزاحم شما نمی‌شود. 
به باور خود تکیه کنید. 

هرجند. باید دربارة این آزادی حفیقت کامل را بدانید که عدة کمی آن را 
در ک می کنند. این حفیفت. گسترده است 9 امتیازات بسیاری و فراهم 
می‌کند که نمی‌تواند بدون تلاش» ثروتی به‌وجود آورد. 
حدمأت مفید انجام مي‌شود. هیچ سیستمی تاکنون با افرادی قانونی و فقط 

اصلی به‌نام قانون اقتصاددانی وجود دارد که چیزی فراتر از یک تئوری و 
نظریه است و کسی نمی‌تواند از اين قانون فرار کند. 

نام این اصل را خوب به‌خاطر بسپارید» زیرا بسیار قدر تمندتر از همه 
سیاستمداران 9 دستگاه‌های سیاسی 9 قراتر از سطح کنترل واحدهای 
کار گری است. حتی رهبران خودمحور نمی‌توانند به آن رشوه دهند پا از آن 
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بگريزند. علاوه بر آن. چشمانی حقیقت‌بین و سیستم کتابداری خاصی دارد 
که تبادلات افرادی را که در آن تجارت شرکت می‌کنند و می‌کوشند بدون 
بخشیدن به‌دست آوردند. دقیق محاسبه می کند. دیر یا زود» بازرس‌ها از راه 
می‌رسند و گزارش‌های افراد کوچک و بزرگ را بررسی مي‌کنند و خواستار 
رسیدگی به محاسبات می‌شوند 

تجارت بزرگ. سود یفماگری سرمایه با هر اسمی که برای آن سیستم 
انتخاب می کنید. به ما آزادی می‌دهد تا گروصی از مردم را که این قانون 
قدرتمند اقتصادی را درک می‌کنند. به آن احترام می‌گذارند و خود را با آن 
سازگار می‌کنند. معرفی کنیم. درضمن. تداوم وضعیت مالی آن‌ها به احترام 
به این قانون بستگی دارد. 

همین‌طور یادتان باشد که این آغاز منابع قابل دسترس برای جسع‌آوری 
ثروت است. در این‌جا فقط تعدادی از موارد تجملی و غیرضروری را ذکر 
کردیم. درضمن یادتان باشد تجارت تولید. حمل‌ونقل و بازاریابی ایسن چند 
قلم کالا موجب استخدام مداوم میلیون‌ها مرد و زنی می‌شود که برای 
خدمات خود ماهانه میلیون‌ها دلار دریافت می کنند و آن را آزادانه برای 
موارد تجملی و رفع نیازهای خود مصرف می کنند. 

به خصوص یادتان باشد که در ورای همه این تبادلات کالا و خدمات 
شخصی, فرصتی عظیم برای ثروت‌اندوزی نهفته شده است. در ایین‌جا آزادی 
است که به کمک ما می‌آید و برای ادارة این تجارت. مانع شما نمی‌شود. اگر 
کسی استعداد» آموزش يا تحربة بیشتری دارد» ثروت بیشتری ,را انباشته 
می کند. کسانی که خوش‌شانس نیستند. ممکن است ثروت کمتری بیندوزند. 
هرکس می‌تواند با مقداری کار به کسب درآمد و امرار معاش بپردازد. 

پس هم‌اکنون شروع کنید! 


۳ + بیندپشید و ثروتمند شوید 


فرصت. بساط خود را در مقابل شما پهن کرده است! پیش‌قدم شوید. 
خواستة خود را انتخاب کنید و برنامه‌ای ایجاد و به آن عمل کرده و با 
پشتکار ادامه دهید. جامعه براي شما سرمایه گذاری می کند. می‌توانید به 
این مورد بیشتر وابسته باشید. جامعة سرمایه‌داری بسرای هر شحص 
فرصتی را فراهم می‌کند تا خدمات و ثروتی را به نسبت ارزش آن 
خدمت فراهم کند. 

اپن «سیستم» این حق را به همه می‌دهد؛ اما نمی‌تواند بابت هیچ کاری 
پاداش بدهد. خود قانون اقتصاددانی. به‌طور قطعی سیستمی را کنترل 
می‌کند که نه دریافت پاداش بدون زحمت را قبول دارد و نه آن را تحمل 
می کند. 

قانون اقتصاددانی از طبیعت به انسان رسیده است! کسانی که از این 
قانون سرپیچی می‌کنند. در هیچ دادگاهی محاکمه نمی‌شوند. در ضمن, این 
فانون را نمی‌توان فسخ کرد. زیرا منل ستاره‌های آسمان در جایگاه خود 
محکم و بخشی از همان سیستم است که ستاره‌ها را رصد می کند. 

آیا کسی از قانون اقتصاددانی امتناع می کند؟ 

به‌یقین این جامعه‌ای آراد است که همه با حقوق برابر متولد می‌شوند؛ از 
جمله امتیاز نادیده گرفتن قانون علم اقتصاد. سپس چه اتفاقی می‌افتد؟ خب, 
اتفاقی نمی‌افتد تا این که بسیاری از مردم به‌منظور نادیده‌گرفتن این قانون و 
به‌دست آوردن اجباری خواستة حود به نیروهایی می‌پیوندند. سپس دیکت‌اتور 
از راه می‌رسد؛ با اسلحه و توپ و تانک و زور! 

ما هنوز به آن مرحله نرسیده‌ايم؛ اما آموخته‌ايم که همگی می‌خواهیم 
دربارة کار کرد این سیستم بیشتر بدانیم. شاید آن‌قدر خوش‌شانس باشیم که 
دانش مشخصی را نسبت به این واقعیت وحشتناک درخواست نکنیم. بی‌شک 
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ترجیح میدیم بسا آزادی بیان ادامه دهیم؛ آزادی عمسل و آزادی 
فرآهم‌سازی خدمات مفید در ازای این ثروت‌ها. 

این مشاهدات بر اساس تجربة کوتاه‌مدت به‌د سب نیامده است؛ بلکه حاصل 


۵ سال تحلیل روش‌های موفشق‌ترین و ناموفق‌ترین مردمان مشهور 


تصمیم‌گیری: بر تعلل و مسامحه‌کاری مسلط شویم 
(در هفت قدمی ثروت) 


تحلیل و بررسی دقیق بیست‌وپنچ‌هزار مرد و زن شکست‌خورده. حقیقتی را 

آشکار کرد که نشان می‌داد «فقدان تصمیم» مهم‌ترین علت شکست بین سی 
تعلل و مسامحه. نقطه مقابل تصمیم‌گیری و دشمنی است, که همه باید 

بر آن چیره شوند. 

تصمیم گیری سریع و دقیق آزمایش کنید و آماده شوید تا به اصول آن عمل 

کنید. 


۸ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


تحلیل چندصد نفر از کسانی که ثروت بالغ بر میلیون‌ها دلار انباشته 
کردند. حقیقتی را اشکار کرد که براساس آنء هریک از آن‌ها دقیق تصمیم 
گرفتند و اگر تصميم‌ها را تغییر دادند به‌سرعت نبوده است. 

کسانی که نمی‌توانند پول آنباشته کنند. بدون استثنا عادت داشتند خیلی 
آهسته و کند تصمیم بگیرند و این تصمیم را سریع تفییر دهند. 

یکی از برجسته‌ترین خصوصیات هنری فورد. عادت تصمیم‌گیری سریع و 
دقیق و آرام و کند تغییردادن آن بود. اين ویژگی در او بسیار شاخص بود؛ 
چنان که او را به داشتن روحیه‌ای سرسخت مشهور کرده بود. اين ویژگی بود 
که اقای قورد را ترغیب می‌کرد به ساخت مدل مشهور خود ادامه دهد (یعنی 
زشت‌ترین ماشین دنیا). با وجود اين. مشاوران و بسیاری از خریداران خودرو 
او را به تغییر مدل ماشین تشویق می‌کردند. 

شاید آقای فورد در ایجاد اين تغییر خیلی تأخیر داشست؛ اما آن سوی 
ماجرا این است که تصمیم قاطعانة آقای فورد. ثروت بزرگی را قبل از ضرورت 
تغییر مدل به‌سوی آو سرازیر کرد. با وجود این کمی تردید داریم که عادت 
تصمیم‌گیری قاطعانة آقای فورد. او را سرسخت کرده بود؛ اما این ویژگی بهتر 
از کندی در تصمیم‌گیری و تغییر سریع آن است. 

بیشتر کسانی که در آندوختن پول کافی برای رفع نیازهایشان شکست 
می‌خورند. به‌راحتی تحت تأثیر نظرات دیگران قرار می‌گیرنسد و به نظرات و 
عقاید روزنامه‌ها و شایعه‌پراکنی همسایه‌ها آهمیتی نمی‌دهند. به‌نظر آن‌ها 
«عقاید و نظرات» ارزان‌ترین کالاهای روی زمین هستند. همه نظراتی دارند 
که آرزو دارند دیگران آن‌ها را بپذیرند. وقتی به تصمیماتی می‌رسید. اگر 
تحت تأثیر «نظراتی» قرار بگیرید. در هر کاری موفق نمی‌شوید؛ به‌ویژه در 
تبدیل خواستة خود به پول. 
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اگر تحت تأثیر نظرات دیگران قرار بگیرید. دیگر نظر و خواسته‌ای برای 
ود نخواهید داشت. هنگام به کار گیری اصولی که در این‌جا توصیف کرديم. 
به نظر خود توجه کنید و درنهایت خودتان تصمیم بگیرید و بعد از نظر آن‌ها 
استفاده کنید. به‌جز اعضای گروه «ذهن استاد» به نظر کسی چندان اعتماد 
نکنید و در انتخاب گروه خود مطمئن باشید که افراد آن با هدف شما بسیار 
همراه و همدل باشند. 

دوستان صمیمی و اقوام اغلب به نظر دیگران بی‌اعتنا هستند و گاهی آن 
ر تمسخرآمیز می‌دانند. هراران مرد و رن تمام عمر با خود عقده‌های حقارت 
تمسخر دیگران آز دست می‌دهند. 

باید بدانید مغفز و ذهنتان به شما تعلق دارد. از ذهن خود برای 
تصمیم گیری استفاده کنید. اگر به حقایق یا اطلاعات دیگر افراد نیاز دارید تا 
اشکارسازی اهداف خود کسب کنید. 
می‌حواهند خود را فردی دانا جلوه دهند. چنین افرادی به‌طور کلی زیاد 
حرف می‌زنند و کمتر گوش می‌کنند. پس چشم و گوش خود را باز و دهان 
حود را بسته نگه دارید تا بتوانید عادت تصمیم گیری سریم را کسب کنید. 
کسانی که زیاد حرف می‌زنند. کمتر عمل می‌کنند. اگر بیشتر از آن که گوش 
دهید. حرف بزنید. نه‌تنها خود را از فرصت‌های کسب دانش محروم می کنید» 
بلکه طرح‌ها و هدف‌های حود را برای کسانی که در اثر حسادت از شکست 
شما خوشحال می‌شوند. آشکار می کنید. 


۶۰ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


یادتان باشد هر بار که دهان خود را در حضور شخصی که دانش بللایی 
دارد باز می کنید؛ ناآگاهی و کمی سواد خود را به او نشان می‌دهیدا 

حکمت درست. معمولا خود را از راه سکوت و فروتنی و نجابت نشان 
می‌دهد. فراموش نکنید هر شخصی که با او همراه می‌شوید, همانند شما در 
جست‌وجوی فرصتی است تا پول انباشته کند. اگر دربارة برنامه‌های خود 
آزادانه صحبت کنید. وقتی بعداً بفهمید که عدة دیگری قبل از شما اهدافتان 
را عملی کردند. تعجب می‌کنید و از اين که نابخردی کردید و با آن‌ها در این 
باره حرف زدیید. پشیمان می‌شوید. پس یکی از اهداف خود را بسته 
نگاه‌داشتن دهان خود و باز نگه‌داشتن چشم و گوشتان قرار دهید. 

اگر متن زیرا با حروف درشت بنویسید و آن را در جایی قرار دهید که هر 
روز ببینید. یادآور خوبی است: 

به دنیا بگویید قصد دارید چه کاری انجام دهید؛ اما ابتدا در عمل 
نشان دهید. 

این جمله, معادل این ضرب‌المثل است که «دوصد گفته چون نیم کردار 
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آزادی یا تصمیم‌گیری در حد مرگ 

ارزش تصمیمات به شجاعت اتخاذ آن‌ها بستگی دارد. با خطربذیری‌های 

بزرگ به تصمیمات بزرگ دست می‌یابیم؛ خطرپذیری‌هایی در حد مرگ 
تصمیم لینکلن برای صدور اعلامیة آزادی, که به برده‌های آمریکا آزادی 

داد. سیب دشمنی هزاران نفر از دوستان و حامیان سیاسی او شد. او هم 

می‌دانست که سرپیجی از آن اعلامیه به‌معنای مرگ هزاران نفر در میدان 
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نبرد است. در پایان. این موضوع به قیمت زندگی لینکلن تمام شد. این کار به 
شجاعت نیاز داشت. 

تصمیم سقراط برای نوشیدن یک فنجان سم باور شخصی او را به 
مصالحه گذاشت؛ اما تصمیمش شجاعانه بود. این کار او مردم را هزاران سال 
جلو برد و به آن‌ها حق آزادی فکر و بیان داد. 

تصمیم ژنرال رابرت ای. لی» در مورد اشغال جنوب بسیار شجاعانه بود. 
زیرا می‌دانست این تصمیم به قیمت زندگی او و دیگران تمام می‌شود. 

اما بزرگ‌ترین تصمیم دربارة هر شهروند آمریکایی در چهارم ژوئية ۱۷۷۶ 
در فیلادلفیا گرقته شد؛ آن هم زمانی که ۵۶ نفر اسامی خود را زیر قراردادی 
امضا کردند که يا برای تمام آمریکا آزادی‌بخش بود يا سر هر ۵۶ نفر را بالای 
دار می‌برد! 

شما دربارة این سند معروف شنیده‌اید؛ اما شاید در زمينة پیشرفت 
شخصی. درسی از آن نیاموخته باشید. 

همه ما تاریخ این تصمیم مهم را به‌یاد داریم؛ اما عده‌ای از مامی‌دانیم 
چنین تصمیمی به چه شجاعتی نیاز دارد. ما تاریخ را همان گونه که به ما 
درس دادند به‌یاد داریم. ما تاریخ و اسامی مردان جنگجو را به‌یاد داریم؛ اما از 
نیروهای واقعی پشت این اسامی و همین‌طور از تاریخ‌ها و مکان‌ها بی‌خبریم. 
هنوز دربارة آن قدرت نامحسوس چیز چندانی نمی‌دانیم؛ همان قدرتی که 
آزادی آمریکایی‌ها را مدت‌ها پیش از آن‌که ارتش واشنگتن به یورک‌تان 
برسد. تضمین کرد. 

ما تاریخ انقلاب را می‌خوانيم و به‌اشتباه تصور می کنسیم جورج واشنگتن 
پدر آمریکا بود و آزادی آمریکایی‌ها را به‌ارمغان آورد؛ اما حقیقت این است که 


پیروزی ارتش او مدت‌ها قبل» پیش از تسلیم لرد کورن والز» تضمین شده 
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بود. فصد نداریم واشنگتن را از هر شکوه و عظمتی که کسب کرده دور کنیم. 
بلکه هدف این است که توجه بیشتری به قدرت شگفت‌انگیزی بدهیم که 
علت واقعی پیروزی‌اش بود. این فاجعه است که تاریخ‌نویسان حتی به قدرت 
مقاومت‌ناپذیری که آزادی اين ملت را به‌ارمفان آورد کوچک‌ترین اشاره‌ای 
نکردند؛ ملتي که با این آزادی به استقلالی متفاوت از همه مردمان زمین 
رسید. آن را فاجعه می‌دانم زیرا همان قدرت را فرد باید برای مقابله با 
مشعلات زندگی به کار ببرد. 

اجازه دهید خلاصة اتفاقاتی که این قدرت را تولید کرد. مرور کنیم. ماجرا 
از حادثه‌ای در پنجم مارس ۱۷۷۰ در بوستون شروع شد. 

سربازان بریتانیایی در خیابان‌ها. آشکارا شهروندان را با حضور خود تهدید 
می کردند. مستعمره‌نشینان از مردان مسلحی که در بین آن‌ها رژه می‌رفتند 
متنفر بودند. کم کم تنفر خود را آشکارا بیان کردند و به پرتاب سنگ و 
ناسزأگویی به سربازان پرداختند تا این که افسر فرمانده دستور داد با سرنیزه, 
آن‌ها را تهدید کنندا 

نبردی درگرفت و به مرگ و زخمی‌شدن بسیاری منجر شد. این حادثه 
چنان تنفر و انزجاری را ایجاد کرد که انجمن استانی (متشکل از 
مستعمره‌نشیتان مشهور) به‌منظور اقدامی مفید. حلسه تشکیل دادند. دو تن 
از اعضای آن انجمن. جان‌هان کوک و ساموئل آدامز بودند. آن‌ها شجاعانه 
سخنرآنی و اعلام کردند که باید در راستای بیرون‌راندن سربازان از بوستون 
حرکتی انجام شود. یادتان باشد این تصمیم در ذهن ده مرد اغاز شد و به 
ایمان و انرژی بسیاری نیاز داشت. زیرا تصمیمی خطرناک بود. 

پیش از این که این انجمن به زمان دیگری موکول شود. ساموئل آدامز به 
فرمانداری یکی از ایالات به‌نام هاتچیستون منصوب و خواستار عقب‌نشینی 
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سربازان بریتانیایی شد. این درخواست پذیرفته شد و سربازان از بوستون 
بیرون رفتند؛ آما این حادثه به همین‌جاختم نشد. بلکه سبب شد این 
وضعیت. تمام تمدن را به کلی تغییر دهد. 

عجیب است؛ اما آیا تغییرات بزرگی چون انقلاب آمریکا و بسیاری از 
جنگ‌ها اغلب در شرایطی آغاز نشد که مهم به‌نظر نمی‌رسید؟ جالب است که 
این تغییرات مهم را مشاهده کنیم که اغلبشان به شکل تصمیم مشخصی در 
ذهن تعداد کمی از مردم آغاز شد. تعدادی از ما تا حدودی با تماریخ آمریکا 
آشناييم و می‌دانیم جان هانچوک. ساموئل آدامز و ریچارد هنری لی «از ایالت 
ویرجینیا) پدران واقعی این کشور بودند. 

ریچارد هنری لی عامل مهمی در این ماجرا به‌شمار می‌آیده» زیرا او و 
ساموئل آدامز مدام با هم در ارتباط بودند و ترس‌ها و آمیدهای خود را دربمارة 
خیر و منفعت مردم ایالت خود با یکدیگر در میان مي‌گذاشتند. با این کار 
آدامز فیمید که مبادله‌نامه بین سیزده مستعمره‌نشین به هماهنگی 
تلاش‌های لازم دربار حل مسائل آن‌ها کمک می‌کند. در مارس ۰۱۷۷۲ دو 
سال پس از زدوخورد با سربازان بوستون, آدامز اين ایده را به انجمن ارائه داد 
که کمیتَة هماهنگی بین مستعمره‌ها تأسیس شود تا برای بهبود وضعیت 
مستعمرات آمریکا و بریتانیا همکاری دوستانه برقرار شود. 

اين اتفاق را به‌خوبی به‌خاطر بسیارید. زیرا اغاز تشکیل سازمان 
قدر تمندی بود که قصد آرادی‌بخشی به آمریکاییان را داشت. ذهن استاد برتر 
از قبل سازمان یافته است. این گروه از آدامز. لی و هانکوک تشکیل شد و 
کميتةٌ هماهنگی سازمان یافت. مشاهده کنید که این حرکت راهی را برای 


افزايش قدرت ذهن استاد و برتر گشود و اين کار با افزودن مردان از تمام 
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مستعمرات به آن انجام شد. توجه کنید که این فرایند» زمينة اولین 
برنامه‌ریزی سازمان یافتة مستعمرات ناخرسند را پایه گذاری کرد. 

وحدت قدرت‌آفرین است! شهروندان مستعمره‌ها بابت جنگ نامنظم در 
مقابل سربازان بریتانیایی دستمزد می‌گرفتند؛ اما کار مفیدی انجام نشد. 
نارضایتی و شکایت‌های شخصی آن‌ها در کنترل و تسلط ذهن استادانه بود 
هیچ کدام از افراد قلب. ذهن. روج و جسم خود را به یک تصمیم واحد 
متمرکز نکرده بودند تا مشکل خود را یک‌بار برای هميشه با بریتانیا حل 
کنند» تا این که آدامز. هانکوک و لی با هم متحد شدند. 

درضمن مردم بریتانیا احمق نبودند. آن‌ها هم برای حساب‌هایشان 
برنامه‌ریزی و تفکر خردمندانه داشته‌اند و پول و نیروی نظامی منظمی از 
برنامة آن‌ها حمایت می کرد. 

شاه بریتانیا؛ گیج را جانشین هاتچینسون حاکم ماساچوست کرد. یکی از 
نخستین اقدامات حاکم. دعوت از ساموئل آدامز به‌منظور تلاش برای تهدبد 
موقعیت او بود. می‌توان به بهترین شکل گفت‌وگویی را که بین کلنل فنتون 
(پیام آوری که گیچ فرستاده بود) و آدامز رخ داد. درک کرد. کلنل فنتون 
گفت: «فرمانده گیج به من اختیار داده تا به شما اطمینان دهم این حاکم 
قدرت دارد به شما امتیازاتی را در شرایطی اعطا کند تا مخالفت خود را با 
اقدامات دولت متوقف کنید. دولت به شما توصیه می‌کند بیش از ایره 
نارضایتی اعلی حضرت را سبب نشوید. رفتار شما مستوجب جرایم قانونی 
هنری سیزدهم است که طبق آن افراد را به انگلستان می‌فرستند تا برای 
خیانت محاکمه و سپس زندانی شوند. اما با تغفییر سیاست خود نه‌تنها مزایای 
شخصی دریاقت می‌کنید. بلکه با شاه از در صلح و آشتی وارد می‌شوید.» 

ساموئل ادامز باید تصمیم می‌گرفت که يا مخالفت خود را متوقف و رشوه 
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را قبول می‌کرد یا هم‌چنان به مخالفت ادامه می‌داد و سرش بالای دار 
می‌رفت! 

روشن است زمانی از راه رسید که آدامز مجبور شد سریع تصمیمی بگیرد 
که به قیمت زندگی و جانش تمام شود. بیشتر مردم چنین تصمیم گیری را 
دشوار می‌دانند و به آن پاسخی زودگذر و سطحی می‌دهند؛ اما آدامز این‌طور 
نیست! او اصرار می‌کرد که کلنل فنتون به او افتخار دهد تا همان پاسخی را 
که آدامز به او داد به حاکم بدهد. 

پاسخ آدامز این بود: «شاید به فرماندار گیج بگویید من از زمانی که با شاه 
شاهان آشتی کرده‌ام به آن‌ها اعتصاد دارم. هیچ موضوع شخصی مرا از 
محق‌بودن کشورم باز نخواهد داشت. به فرماندار گیج بگویید که ایسن توصية 
ساموئل آدامز را اویرة گوش خود کند که دیگر به احساسات مردم خشمگین 
توهین نکند.» 

ازم نیست دربارة شخصیت این مرد نظر بدهید. باید برای همه کسانی 
که این پیام عجیب را می‌خوانند. مشخص شود که ارسال‌کننده آن به 
بیشترین نظم و قانون وفادار است. ایین موضوع بسیار مهمی است 
(سیاستمداران دروغگو پس از مرگ آدامز این افتخار را نابود کردند). 

وقتی فرماندار گیج. پاسخ محتاطانة آدامز را دریافت کرد. به‌سراغ او رفت 
و اعلام کرد: هدر این‌جا به‌نام اعلی‌حضرت مودبانه‌ترین و متواضعانه‌ترین 
عذرخواهی خود را تقدیم کسائی می‌کنم که به موضوعات صلح‌طلبانه اهمیست 
می‌دهند.» 

آدامز و هانکوک «در مرحله‌ای حساس بودند»! تهدید حاکم خشمگين, 
این دو مرد را بر آن داشت که تصمیم دیگری بگیرند که بسیار هم خطرناک 


بود. آن‌ها با پیروان وفادار خود شتابان جلسه‌ای سری تشکیل دادند. پس از 
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تشکیل جلسه. آدامز در را قفل کرد و کلید را در جیبش گذاشت و به همة 
حاضرین گفت که کنگرة مستعمره‌نشینان باید برقرار شود و هیچ‌کس تا پایان 
این تصمیم‌گیری از اتاق خارج نمی‌شود. 

هیجان شدیدی بدید آمد. عده‌ای عواقب چنین سیاست افراطی را بررسی 
کردند و عده‌ای با تردید دربارة چنین تصمیمی حرف زدند. آن دو مرد که در 
اتاق زندانی بودند. آبایی نداشتند و به‌هیچوجه احتمال شکست خود را 
نمی‌دادند. با نفوذ ذهن هانکوک و آدامز دیگران هم موافقت کردند و ترتیب 
برگزاری اولین کنگرة قاره‌ای داده شد تا در پنجم سیتامبر ۱۷۷۴ در 
فیلادلفیابرگزار شود 

این تاریخ را به خاطر بسپارید. زیرا مهم‌تر از چهارم ژوئية ۱۷۷۶ است. اگر 
در کنگرة قاره‌ای هیچ تصمیمی گرفته نشود. هیچ حکمی امضا نمي‌شود. 

پیش از اولین جلسة کنگرة جدید. رهبر دیگری در بخش دیگری از کشور 
به شدت به انتشار خلاصة نظر حقوق بریتانیایی آمریکایی‌ها علاقه‌مند بود. اوه 
توماس جفرسون اهل ایالت ویرجینیا بود که رابطه‌اش با لرد دانمور (نمايندة 
کراون در ویرجینیا) به‌اندازة ابطة هانکو ک و آدامز با فرماندارشان تیره بود. 

مدت کوتاهی پس از انتشار خلاصة مشهور حقوق بشر. جفرسون فهمید 
که تحت تعقیب قانونی دولت است. یکی از همکاران جفرسون به‌نام پاتریک 
هنری که از این تهدید آگاه شد. با شجاعت نظراتش را در یک جمله بیان 
کرد: «اگر این پیمان‌شکنی است. پس بیشترین استفاده را از آن ببر» 

این مردان بدون قدرت. اختیار و توان نظامی و مالی سرنوشت 
مستعمره‌نشینان را به‌دست گرفتند و کنگره‌های قاره‌ای را راه‌اندازی کرده و 
تا دو سال ادامه دادند تا این که در هفتم ژوئن ۰۱۷۷۶ ریجارد هنری لی 
شورش کرد و با این حرکت خود. انجمن را شگفت‌زده ساخت: «آقاییان! من 


حرکتی کردم که همه دریابند این مستعمرات متحد باید از هر نظر و به‌ویژه 
از لحاظ حقوقی. اراد و مستقل باشند و باید تمام مشکلات سیاسی بین آن‌ها 
و ایالت بریتانیایی کبیر به‌طور کامل حل شود.» 

حرکت برجسته و مهم لی. چنان بحث و بررسی شد که او کم کم تحملش 
ر از دست داد. در پایان» یس از روزها بجحت: دوباره اوضاع را به دست گرفت و 
با صدایی رسا و شفاف گفت: «آقای رئیس جمهور ما روزهاست این مسأله را 
حل کرده‌ايم. اين تنها کاری است که دنبال می‌کنیم. پس چرا باید بیسشتر 
منتظر بمانیم؟ چرا هنوز آزاد نیستیم؟ بگذارید ایین روز شاد در جمهوری 
آمریکا زاده شود. بگذارید این رور فاتحانه آغاز شود 9 ما دوباره در قلمرو صلح 
و قانون گام بگذاریم. جشمان اروپا به ما دوخته شده است. او از ما شاهد زندة 
آزادی را می‌خواهد که در شهری که ستمگری روزبه‌روز بیسشتر می‌شود. 

پیش از این که این حرکت تأیید شود. لی به‌علت بیماری به خانه‌اش رفت؛ 
اما قبل از رفتن» سررشتة امور را به دا سیت دوستشی توماس جر سون داد کد 
قول داده بود تا زمانی که نتیجه‌ای واقعی به‌دست آورد» مبارزه کند. مدت 
کوتاهی پس از آن؛ رئیس کنگره (هانکوک). جفرسون را به سمّت رئیس 
کمیته انتحاب کرد تا اعلام استقلال کند. 
معنا بود که در صورت تأبید کمیته. هر کس که آن را امضا کند حکم 
مرگ خود را امضا کرده است و این مستعمره در نیرد با بریتانیای کییر 
شکست خورده است. 


این مدرک در بیست‌وهشتم ژوتن به‌عنوان پیش‌نویس اصلی ارائه و در 


اب 
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پیشگاه کنگره فرائت شد. تا جند روز دربارة این موضوع بحث و آن ۳ تعیی 
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داده و آماده می کردند. در جهارم ژوثئية ۰۱۷۷۶ توماس جفرسون در پیشگاه 
انجمن ایستاد و بی‌باکانه سریع‌ترین تصمیمی را که تا آن زمان به صورت 
مکتوب اتخاذ شده بود. خواند. هنگامی که اتفاقاتی برای انسان رخ می‌دهد. 
لازم می‌شود دسته‌های سیاسی را از هم جدا کنند. احترام به نظرات بش 
مستلزم آن است که علل جدایی‌شان را با آنان در میان بگذارند. 

هنگامی که کار جفرسون به پایان رسید. مدارک را دوباره برای رأی‌گیری 
ارائه دادند تا ۵۶ نف آن‌ها را پذیرفته و امضا کنند؛ سیس هر نفر نظر خود را 
بنویسد و نامش را زیر آن امضا کند. با این تصمیم یک ملت برای همیشه 
امتیاز تصمیم گیری را به‌دست آورد. با چنین تصمیماتی مردم توانستند 
مشکلات شخصی خود را حل کنند و به ثروت مادی و معنوی دست يابند. 
اجازه دهید این نکته را فراموش نکنیم! 

اگر اتفاقاتی را که به اعلام استقلال منتهی شد. تجزیه و تحلیل کنید. 
درمی‌یابید که مردم آمریکا مدیون این گروه ۵۶ نفری است. توجه داشته 
باشید تصمیم آن‌ها بود که موفقیت ارتش واشنگتن را تضمین کرد زیرا 
روحية تصمیم گیری در قلب هر سرباز به‌عنوان قدرتی معنوی اثر کرد و تأثیر 
چنین قدرتی» هرگز چنین شکستی را نمی‌شناخت. 

همین‌طور توجه داشته باشید همه کسانی که می‌خواهند قاطع و 
مستقل باشند. باید از همین قدرت آزادی استفاده کنند. این قدرت از اصول 
توصیف‌شده در این کتاب تشکیل شده است. اینک بهتر است دست‌ کم 
شش مورد از این اصول را کشف کنیم: خواستن. تصمیمگیری. ایمان. 
پشتکار و پافشاری. خرد جمعی و برناسه‌ریزی سازمان‌یافته. در 
سراسر این فلسفه می‌بینید فکری که با خواستن قوی همراه باشد. موفق 


مبی شو د. 


ابنک می‌خواهم ماحرای سازمان همکاری قو لاد ایالات مب‌جده ۴ بر ایتان 
توضیح بدهم که با استفاده از آن می‌توانید تحولی عظیم ایحاد کنید. 

در جست‌وجوی ایجاد دگرگونی در زندگی‌تان. به‌دنبال معجره نباشید. 
زیرا آن را پیدا نمی‌کنید و فقط به قوانین ابدی طبیعت پی می‌برید. 

این قوانین برای همه کسانی که ایمان و شجاعت استفاده از آن‌ها را 
دارنند» قابل دسترس است و شاید برای آزادی‌بخشی به‌ یک ملت با 
ثروت‌آندوزی به‌کار رود. 
درنهایت نیز آن را به‌دست می‌آورند. رهبران در هر گام از زندگی. سریع و 
قاطعانه تصمیم می گیرند و اين» دلیل اصلی رهبری آنان است. دنیا عادت 
دارد برای کسانی که حرف 9 عملشان یکی است 9 هدفشان ۴ نیز می‌دانشده 
نعمات فراوانی نثار کند. 
عادت در مدرسه و حتی دانشگاه بدون مشخص‌بودن هدف. هم‌چنان پرورش 

بهسر است هیچ دانشگاه 9 مدرسهای: دان شش آموز بی هدف و ثبت‌نام نکند. 
اگر هم دانش‌آموزان در آغاز تحصیل مجبور می‌شدند عادت تصمیم گیری را 
بیاموزند و در این زمینه به‌اجبار آمتحان بدهند و سپس اجازة پیسشروی به 
مرحل بعد به آن‌ها بدهند. عالی می‌شد. 

عادت بی‌تصمیمی به‌دلیل ضعف و نقص سیستم مدرسه ایجاد می‌شود. 
به‌طور کلی جوانانبی که از دانشگاه فارعالتحصیل می‌شو ند در چسب‌وجوي ضر 
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شغلی هستند و به اولین شغلی که پیدا می‌کنند می‌چسبند. زیرا به 
بی‌تصمیمی عادت کر ده‌اند. 

۸ درصد از افرادی که امروز حقوق‌بگیر هستند. به این دلیل در این 
جایگاه قرار دارند که از تتصمیم قاطعانه و دقیسق برای برنامه‌ریزی شفل 
مناسب و دانش چگونگی انتخاب کارفرما برخوردار نبودند. 

مشحص‌بودن تصمیم هميشه به شجاعت نیاز دارد و گاهی نیز به 
شجاعت بسیار زیاد. آن ۵۶ نضری که اطلاعية آزادی و استقلال را امضا 
کردند» زندگی خود را پای این اعلامیه گذاشتند. 

کسانی که به تصمیم مشخص می‌رسند تا شغل خاصی را انتخاب کنند و 
کاری می کنند که زندگی بهای آن را بدهد. به آرادی اقتصادی می‌رسند. 
استقلال مالی. ثروت. شغل عالی و موقعیت‌های حرفه‌ای در دسترس کسانی 
که این چیزها را انتظار ندارند و در خواست نمی کنند» قرار نمی‌گیرد. شخصی 
که ثروت می‌خواهد. همان روحیه‌ای را دارد که ساموئل آدامز داشت و آزادی 
را برای مستعمرات خواست. درنتیجه نیز چنین شخصی به ثروت می‌رسد. 

نمونه آمروزی چنین شخصی, فرد اسمیت بنیان گذار فدرال اکسپرس 
اس" است. وقتی اسمیت دانشجوی رشتة اقتصاد دانشگاه یل بود. استادش 
گفت که صنایع هوایی در آینده منبع درآمد خطوط هوایی خواهد بود. 

اسمیت در مخالفت بااین موصوع. در نامه‌ای نوشت که الگو‌های 
مسیرهای خط هوایی برای باربری هوایی مناسب نبودند. او متوجه شد 
هرینه‌ها در اثر حجم پار پایین نمی‌آید و تنهاراه باربری هوایی سودآور از 
طریق سیستم کاملا جدیدی بود که به شهرهای کوچک و بزرگ می‌رسسید و 
به‌منظور بسته‌بندی بارها و حمل آن‌ها به کار گرفته می‌شد؛ نه برای استفادة 


تالا .1 
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شخصی افراد و مسافران. پروفسور اجرای این نامه را کاملا محال به‌شمار آورد 
زمانی که فرود گاه‌ها بر جمعیت تن پرواز کند. این هواییما بسته‌های 
کوچک و بسیار مهم را به قسمت مرکزی شهر ممفیس حمل می‌کرد که 
تقسیم‌بندی و بارگیری شدند تا به مقصد ارسال شوند. با درنظرگیری همه 
ارسال‌ها به شهرهای کوچک. این کار شرکت را قادر می‌کرد بارهای کامل را 
به تمام شهرهای سراسر کشور و حتی سراسر دنیا حمل کند. 

اسمیت بر این باور بود که سرمایه گذاران علاقه‌مند به این ایده. ابداع گرانه 
اقدام می کنند؛ اما در کمال تعجب. علاقه به انجمن مالی گسترش یافت. 

این مساأله مانع أسمیت تیلب 9 به‌علت خوش‌بیسی اش برای این بروزه 3 
شجاعت بیان اعتقادات. برای اجرای ایده آزمایش نشده‌اش ٩۱‏ میلیون دلار 
گرد آورد. 
تهدیدی برای صنعت خود به‌شمار آوردند. خطوط هوایی اصلی سعی کردند با 
سخنرانی برای هیئثت هوانوردی شهری مأنع این رقابت جدید شوند. 

بدین ترتیب تیم اسمیت. گریزگاهی در قانون پیدا کرد. هواپیمایی که 
هزينة حمل بار آن‌ها کمتر از ۷۵۰۰ پوند بود. برای حمل بار نیازی به مجوز 
۲ نداشت. ۱ 

اسمیت به کار خود ادامه داد و پرواز جت‌های کوچک را راه‌اندازی کرد. او 
ساخت تسهیلات اصلی خود را آغاز و ۷۵ باند فرودگاه را راه‌اندازی کرد. 
۱ ۱ ۱ " 
فدکس بسته‌ها را از فرودگاه‌های سراسر کشور جمع می‌کرد و آن‌هارا بنه 
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ممفیس ۱ مبی بر د. بسته‌ها در آن‌جا گردآوری و برای ارسال معجدد به شهرهای 
دیگر بررسی می‌شدند. 

پس از تخلية بار نیز کامیون‌های فدکس محموله‌هارا به مقصد نهایی 
آن‌ها تحویل مي‌دادند. هدف اسمیت این بود که بسته‌ها طی ۲۴ ساعت به 
مقصدشان برستد و این کار هميشه انجام مي‌شد. 
نگران بودند. دولت متحده نیز دیگر به پروژه‌های اسمیت رسید گی نمی کرد. 
ایمان خود را از دست نداد؛ اما سرمایه گذاران اسمیت را مقصر می‌دانستند. 
و روز با آن‌ها برای حل مشکلات کار کرد. اپن رث درآمد ۷۵ میلیون دلار در 
سال با سود ۲/۴ میلیون دلار منحر شد. 
ارسال نامه و اسناد حذف کرد و با وجود رقابت دیگر شرکت‌های هواپیمایی و 
خدمات پست. که ارائة خدمات ارزان‌تری را پیشنهاد می‌دادند. ابداع اسمیت 
و پیشرفت مداوم آن‌هاء شر کت فدرال را به باربری شماره‌یک در ایین زمینه 
تبدیل کرد. 

در فصل هفتم درباره برنامه‌ریزی سازمان‌یافته» راهکارهایی ارائه شد. 
درصمن اطلاعات بیشتری در بار جمونگی انتخاب کارفرما 9 شعل خاص 
دلخواه خود به‌دست مي‌آورید. درنتیجه اگر برای سازماندهی آن‌ها به‌طور 
عملی اقدام نکنید. این راهکارها برای شما بی‌ارزش است. 


پیگیری و پشتکار: تلاش مداوم برای تحریک و تقویت 
ایمان 


لب 


(گام هشتم به‌سوی تروت) 


پیگیری. عاملی ضروری در فرایند تبدیل خواسته به واقعیت است. مبنای 
پافشاری, قدرت. خواستن و اراده است 

فدرت اراده و خواستن وقتی خوب باهم ترکیب شود عنصری 
مقاومت‌ناپذیر به‌وجود می‌آورد. مردم کسانی را که ثروت زیادی به‌دست 
می[ورند. به‌طور کلی خونسرد و گاهی بیرحم به‌شمار می‌آورند. 

ما اغلب دربارة آن‌ها به سوءتفاهم دجار مي‌شويم. آن‌ها قدرت اراده‌ای 
دارند که با پشتکار آميخته می‌شود و مبنای خواسته‌هایشان برای تضمین 
کسب اهداقشان است. 
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همه به‌طور کلی دربارف هنری فورد اشتباه قضاوت می‌کردند و او را فردی 
خونسرد و بی‌رحم می‌دانستند. این سوءبرداشت به‌علت عادت پیگیری مداوم 
برنامه‌ها توسط فورد به‌وجود آمده بود. 

بیشتر مردم به‌راحتی اهداف خود را کنار صي‌گذارند و با دیدن اولین 
مخالفت با پیشامد اولین بدشانسی آن را رها می کنند. عده‌ای با وجود هم 
مخالفت‌ها به کار ادامه می‌دهند تا به هدف خود برسند. این معدود افراد. 
کسانی چون فورد. کارنگی و راکفلر هستند. 

شاید واژگانی چون «یشتکار و پیگیری» معنای حماسی نداشته باشد؛ اما 
کیفیت آن خاصیت کربن برای فولاد را نشان می‌دهد. ثروت‌سازی به‌طور کلی 
شامل کاربرد سیزده عامل است. این اصول را باید فهمید. همه کسانی که به 
ثروت رسیده‌اند با پشتکار از آن اصول پیروی کرده‌اند. 

اگر با قصد به کارگیری اطلاعات این کتاب. آن را می‌خوانید» نخستین 
آزمون پیگیری و پشتکار شما زمانی است که شش گام موجود در فصل دوم 
را دنبال کنید. اگر شما دو نفر از هر صد نفری باشید که هدف معین و طرح 
مشخصی برای اجرای آن دارد. شاید راهکارها را بخوانید و طبق برنامة روزانه 
به آن‌ها عمل کنید؛ اما با آن‌ها موافق نباشید. 

نویسنده در این مرحله شما را بررسی می کند» زیبرا نداشتن پشتکار و 
پیگیری. یکی از علل اصلی شکست است. علاوه بر آن» تجربهٌ هزاران نفر ثابت 
کرده که فقدان پشتکار ضعف بیشتر مردم است و ممکن است با تلاش بر آن 
غلبه کنید. 

همه موفقیت‌ها با خواستن آغاز می‌شود. مدام این نکته را در ذهن 
داشته باشید که خواستن‌های ضعیف درنهایت ضعف به‌پسار صی آورد؛ درست 
مثل مقدار کمی آتش که گرمای کمی هم دارد. اگر پشتکار ندارید. باید این 
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برطرف سازید. 

کتاب را تا آخر بخوانید. بعد به فصل دوم برگردید و دوباره به اجرای 
راهحارهایی که در شش گام ارائه سده» بیردازید. اشتیاقفی که با آن. این 
راهکارها را دنبال می‌کنید. به‌روشنی نشان می‌دهد به‌راستی جه‌قدر خواستار 
انباشتن پول هستید. اگر فهمیدید که بی‌تفاوت هستید. مطمئن باشید هنوز 
به «آگاهی پولی» نرسیده‌اید و بدون آن نمی‌توانید ثروتمند شوید. 

بحت 9 اقبال 9 نروت یف کسانی و9 می‌آورد که دهنشان امادة جدب آن‌ها 
این کتاب هم محرک‌های لازم برای تنظیم دهن عادی برای ارتعاشاتی که 
شیء مورد نظر فرد را جذب مي کند. ذکر شده است. 

اگر پشتکار شما ضعیف است. توجه خود را به راهکارهای فصل دهم 
دربارة قدرت متمرکز سازید. پیرامون خود را با افراد خردمند پر کنید و با 
تشریک مساعی» پشتکار اعضای گروه را تقویت کنید. 

در فصل چهارم در قسمت پیشنهادها. راهکارهای بیسشتری را خواهید 
یافت و در فصل دوازدهم دربارژ ضمیر ناخودآگاه اطلاعات بیشتری کسب 
خواهید کرد. راهکارهای فصل‌ها را دنبال کنید» زیرا در این صورت ضمیر 
ناخودا گاه شما تصویری شفاف از موضوع دلخواه شما را به‌دست می‌دهد. از 
آن مرحله به بعد. دیگر با پشتکار ادامه خواهید داد. 
گاه‌به گاه براي کاربرد قوانین. برای شما هیحج آرزشی ندارد. برای رسسیبدن به 
نتایج باید همه فوانین را به کار ببرید تا کاربرد آن‌ها به عادت همیشگی‌تان 
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تبدیل شود. در غیر این صورت. نمی‌توانید پول لازم که آرزویش را دارید. 
به‌دست آورید. 
همان گونه که پول به‌یسمت کسانی میر ود که دهنشان برای جدبت آن آماده 
است. قانون یکسان است. هشیاری به فقر. ذهنی را که با هشیاری پولی 
اشغال نشده باشد. تسخیر می‌ کنسد. هشیاری به فقر بدون اگاهی ا 
عادت‌های مناسب آن» پرورش می‌یابد. هشیاری و آگاهی نسبت به پول باید 
به‌وجود أید؛ مگر این که کسی مادرزاد نسبت به پول هشیار باشد. 

اهمیت کامل جملات را در بند زیر دریابید تابه اهمیت پشتکار در 
ثروت‌اندوزی پی ببرید. بدون پشتکار و پیگیری» حتی پیش از شروع کار 
شکست می‌خورید و با پشتکا برنده می‌شوید. 

اگر کابوس دیده باشید. ارزش پشتکار را می‌دانید. در این حالت. در 
رخت‌خواب نیمه‌بیدار دراز کشیده‌اید و احساس خفگی می‌کنید. نمی‌توانید 
حرکت کنید يا عضلهة خود را تکان بدهید. با تلاش مداوم قدرت اراده. 
سرانجام انگشتان یک دست خود را حرکت می‌دهید. با تکان‌دادن انگشتان 
ر جر کت می‌دهید؛ سپس با تلاش عالی قدرت اراده قدرت کامل سیستم 
مرحله‌به‌مرحله انجام می‌شود. 

شاید لازم باشد از حالت بی‌حسی و بی‌حرکتی ذهنی خود. با روشی 
مشابه خارج شوید. ابتدا آرام حرکت کنید و بعد بر سرعت خود بیفزایید تا 
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مهار کامل قدرت ارادة خود را به‌دست بگیرید. پشتکار داشته باشید؛ حتی 
اگر در ابتدا کند و آهسته حرکت می‌کنید. با پشتکار موفق می‌شوید. 

اگر گروه حرد جمعی خود را با دقت انتخاب کردید, دست کم در آن یک 
نفر را دارید که کمکتان می‌کند تا پشتکار خود را تقوبت کنید. عده‌ای که 
روت زیادی اندوخته‌اند. این کار را به‌خاطر ضرورت و نیاز انجام داده‌اند. آن‌ها 
عادت پشتکار را پرورش دادند» چون در شرایطی که به پشتکار نیاز داشت. 
پرورش يافتند. 

پشتکار هیچ جایگزینی ندارد و هیچ ویژگی جای آن را نمی‌گیرد! در 
ابتدا این را به‌یاد بسیارید. 

کسانی که به پشتکار عادت دارند. در مقابل شکست بیمه شده‌اند و هر 
چند بار که شکست بخورند. باز هم خود را به بالای نردبان می‌رسانند. گاهی 
به‌نظر می‌رسد راهنمایی پنهانی هست که وظیفه‌اش آزمودن مردم در تمام 
تحربیات دلسرد کننده است. کسانی که خود را پس از شکست سرپا نگه دارند 
و دوباره به تلاش ادامه می‌دهند. دنیا خطاب به آنان فریاد می‌زند: «افرین. 
می‌دانستم که از عهده‌اش بر می‌آیی» اين راهنمای پنهانی اجازه نمی‌دهد 
کسی بدون گذر از آزمون پشتکار به موفقیت بزرگ برسد. 

کسانی که این کار را انجام ندهند امتیازی نمی‌گیرند. در عوض کسانی 
که آن را انجام می‌دهند, با رسیدن به هدفشان, پاداش پشتکار خود را 
دریافت می‌کنند. اما همه‌اش این نیست! آن‌ها چیزی بسیار مهم‌تر از 
پاداش‌ها مادی را هم دریافت می‌کنند و مي‌فهمند که هر شک‌ستی بسذر 
پیشرفت را در خود دارد. 

عدة کمی از تجربة خود به میزان پشتکارشان پی می‌برند. آن‌ها هم 
کسانی هستند که شکست را موقتی نمی‌دانند و چنان مشتاقانه هدف خود را 
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دنبال می‌کنند که پیروز می‌شوند. ما که در کنارة زندگی ايستاده‌ايم. افرادی 
۴ می‌بینیم که شکست می‌خورند و هرگز دوباره بلند نمی‌شوند. کسانی را نیز 
می‌بينيم که چندبار با شکست تنبیه می‌شوند و آن را عاملی ببرای تلاش 
بیشتر می‌دانند. خوشبختانه این‌ها هرگز یاد نمی گیرند که دنده معکوس 
زندگی را قبول کنند؛ اما بیشتر ما فقط قدرت مقاومت‌ناپذیری را می‌بینيم که 
برای نجات کسانی مبی ید که با دلسسردی و ناامیدی مبارزه می‌کنند. اگر 
به‌طور کلی از این قدرت صحبت کنیم. آن را پشتکار می‌ناميم. همه ما 
می‌دانیم که اگر کسی پشتکار نداشته باشد, به موفقیتی چشمگیر نمی‌رسد. 

نمونه خوب قدرت پشتکار فعالیت‌های تجاری است. مردم از سراسر دنیا 
در جست‌وجوی شهرت. تروت. قدرت. عشق يا هر چیزی که انسان آن را 
موفقیت می‌نامد. به آن‌جا می‌آیند. اما ورود به هالیوود به‌آسانی و سرعت 
انجام نمی‌شود. هالیوود افراد بااستعداد را می‌شناسد و نبوغ را تتشخیص 
می‌دهد. این راز هميشه به یک واژه متصل است: پشتکار! 

بروس لی. بازیگری که مارا از هنرهای رزمی آسیا آگاه کرد. شاید 
مدت‌ها فراموش کرده بود که اگر پشتکار نداشت به ستارة سینما تبدیل 
نمی‌شد. لی. دست خالی از جین وارد آمریکا شد؛ اما رژباو ظرفیت 
سخت کوشی را داشت. در جوانی در کونگ فو مهارت یافته بود و بعدها استاد 
این هتر شد. هرچند. هدف اصلی او بازیگری بود. او نقش‌های کوچکی را در 
چند فیلم و برنامة تلویزیونی به‌دست آورد؛ اما وقتی فهمید که تولید کنندة 
سریال‌های جدید تلویزیونی به‌دنبال بازیگر هنرهای رزمی برای نقش‌های اول 
فیلم است. بسیار خوشحال شد. 

تست صحنه‌اش با موفقیت انجام شد و منتظر شد تانقشی را به او 
بدهند؛ اما با ناامیدی شدید مواجه شد. چون آن نقفش رابه بمازیگر دیگری 
به‌نام دیوید کاراداین داده بودند. او که تسلیم شده بود» می‌خواست به شغل 
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نشود. به‌زودی این حرف به گوش طرفداران سینمااز تمام نژادها رسید؛ 
سپس لی تصمیم گرفت به‌دنبال نقش‌های جدید باشد. او هر گز تسلیم نشد. 
بلکه در چند فیلم نقش‌های مختلف گرفت و به‌عنوان بازیگر و طرفدار 
هنرهای رزمی در سراسر دنیا مشهور شد. او هترهای رزمی را به محیطی 
فراتر از آسیا گسترش داد و حتی آن ر! به سراسر دنیا منتشر کرد. 

اگرچه بروس لی در ۲۲ سالگی در اثر خونریزی مغفزی درگذشت. 
شهرتش پس از او برجای ماند. بروس لی نه‌تنها هنوز مورد تحسین است و 
در خاطرة طرفداران خود دارد. بلکه بسیاری از کسانی که آن زمان هنوز 
متولد تشه بودن‌ش اینک از او تفدیر می‌کنند. سریال‌های تلویزیونی 9 
فیلم‌های قدیمی که به‌صورت نوار ویدئو درآمدند. هنوز در سراسر دنیا بسیار 
شهرت دارند. 

پشتکار و پیگیری. یک حالت دهنی است. پس می‌توان آن را پرورش داد. 
. تفاوت در هدف: ابتدا باید بدانید چه می‌خواهید. شاید این مهم‌ترین گام 

به‌سمت پرورش پشتکار باشد. انیزه فوی. شما را مه ور مي‌کند 

مشکلات بسیاری را پشت سر بگذارید. 
۲ خواستن و اشتیاق: برخورداری از نیروی پشتکار. حفظ آن و پیگیری 
۳ اتکابه خود: باور به توانایی خود برای انجام برنامه‌ای شمارا تشویق 

می‌کند تا آن را با پشتعار دنبال کنید (اتکا به خود را می‌توان از طریق 
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۴ تفأوت‌های برنامه‌ها: برنامه‌های منظم باوجود آن‌ که ضعیف و کاملا 
غیرعملی هستند. پشتکار را تقویت می‌کنند. 

۵. دانش و آگاهی دقیق: آگاهی از این که برنامه‌های شما درست است و 
براساس تجربه يا مشاهده. پشتکار را تقوبت می‌کند و حدس‌زدن به‌جای 
داشتن.» نابودگر پشتکار است. 

۶ همکاری: همدردی» درک و همکاری هماهنگ با دیگران موجب تقویت 
پشتکار می‌شود. 

۷ قدرت اراده: عادت تمرکز افکار بر ساماندهی برنامه‌ها جهت رسیدن به 
هدق دفیق. موجب تقویت پشتکار می‌شود. 

۸ عادت: پشتکار نتیجة مستقیم عادت است. ذهن تجربه‌های روزانه وا 
جذب می‌کند و به بخشی از آن تبدیل می‌شود. ترس بدترین دشمن 
انسان, با تکرار اقدامات شحاعانه درمان می‌شود. هرکس در دوران جنگ 
به خدمت سربازی رفته باشد. این موضوع را می‌داند. 

پیش از آين که به موضوع پشتکار پایان دهیم. فهرستی از ویژگی‌های خود 

تهیه کنید و مشخص کنید در چه زمینة خاصی فاقد خصوصیت مهم هستید. 

میزان شجاعت خود را اندازه بگیرید و ببینید چند تا از فاکتورهای پشتکار را 

ندارید. این تحلیل به کشفیاتی می‌انجامد که به شما دیدگاه جدیدی دربارة 


حودتان می دهد. 


نشابه‌های فقدان پشنکار 

شما در این بخش, دشمنان اصلی موفقیت‌های ارزشمند را خواهید یافت و 
نه‌تنها به «علایم» ضعف در پشتکار پی می‌برید. بلکه علت‌هایی را که عمیقا 
در ضمیر ناخود! گاه شما جای دارند. شناسایی می کنید. فهرست زیر رابا 


فصل نهم؛ پیگبری و پشتکار: تلاش مداوم لازم برای .. ي‌ ۳۰ 


دقت مطالعه کنید و اگر واقعاً می‌خواهید خود را بسشناسید و بدانسد 
سزاوار انجام چه کاری هستید. خود را دقیق بررسی کنید. این‌ها 
ضعف‌هایی است که کسانی که به ثروت رسیدند. باید بر آن‌ها غلبه مي‌کردند. 
۱ شکست در شناخت و تشخیص دقیق خواستة خود. 

۲. به تعویق انداختن کارها با دلیل یا بدون دلیل و آوردن عذر و بهانه‌های 


سخت. 

۲ بی‌علاقگی به کسب دانش تخصصی. 

۳ بی‌تصمیمی و عادت اتفافی کار کردن به‌جای برخورد جدی با مسائل. 

۵. عادت تکیه بر عذر و بهانه‌ها به‌جای ایجاد طرح‌های مشخص برای حل 
مشکلات و مسائل. 

۶ رضایت از خود. این مشکل به‌سختی درمان می‌شود و به کسانی که از آن 
رنج می‌برند آمیدی نیست. 

۷ مفهوم بی‌تفاوتی اغلب در آمادگی برای مصالحه با همة اتفاقات بازتاب 
می‌یابد؛ نه مخالفت و مبارزه با مشکلات. 

۸ عادت مقصر شمردن دیگران برای اشتباهات خود و پذیرش شرایط 
نامتاسب اجتناب‌ناپذیر. 

٩‏ ضعف در خواستن به‌علت بی‌توجهی در انتخاب انگبزه‌هایی که انسان را به 
اقدام وامی‌دارد. 

۰. تمایل و اشتیاق به رهاکردن خواسته با دیدن اولین علامت شکست 
(براساس یک یا چند مورد از شش مبنای اساسی ترس). 

۱ فقدان برنامه‌های سازمان‌یافته که در نوشتن و هنگام تجزیه و تحلیل 
مطرح می‌شوند. 

۲ عادت بی‌توجهی به اجرای ایده‌ها با در ک فرصت‌ها. 
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۳ آرزوکردن به‌جای خواستن. 
۵ جست‌وجوی همه نوع میانبر برای رسیدن به ثروت و تلاش برای به‌دست 
آوردن آن بدون این که معادلش را بپردازید. 
۶. ترس از انتقاده شکست در ایجاد طرح‌ها و عمل کردن به آن‌ها به‌دلیل 
توجه به تفکر عمل يا حرف دیگران. 
این مهم‌ترین دشمن است. زیرا به‌طور کلی بدون این که بدانید. در ضمیر 
ناخودا گاه شما وجود دارد (شش ترس پایه‌ای در فصل پانزدهم). 
اجازه دهید برخی علایم ترس از آنتفاد را بررسی کنیم. بیشتر مردم به 
اقوام. دوستان و تا حد زیادی به مردم اجازه می‌دهند آن‌ها را جنان زیر نود 
خود قرار دهند که از ترس انتقاد. نمی‌توانند زندگی خود را داشته باشند. 
بسیاری اف اد در ازدواج اشتاه می کنند» نك پای اشتاه حود می‌ای‌ستند 9 
از ترس انتقاد برای اصلاح اشتباه. بدبخت و غمگین به زندگی‌شان ادامه 
می‌دهند (هر کس که با این مشکل از ترس روبه‌رو شد. می‌داند این حر کت با 
صدمه می‌زند). 
میلیون ها نفر به ادامه‌تحصیل اهمیت نمی‌دهند و پس از ترک مدرسه. 
به‌علت ترس از انتقاه به آن‌جا باز نمی گردند. 
عده بی‌شماری از مردان 9 زنان بیر و جوان یذ اقوام اجازه می دشسد با 


کسی را ملزم نمی‌کند که خواسته‌ها و حق زندگی خود را نابود کند). 
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عده‌ای وارد تجارت نمی‌شوند». چون می‌ترسند پس از شکست‌خوردن 
مورد انتقاد قرار بگیرند. ترس از انتقاد در چنین مواردی بسیار شدیدتر از 
اشتیاق برای رسیدن به موفقیت است. 

بسیاری از مردم. از انتخاب اهداف بزرگ برای خود اجتناب می‌کنند یا 
حتی شغلی را انتخاب نمی‌کنند. زیرا می‌ترسند دوستان و فامیل از آن‌ها 
انتقاد کنند و بگویند: هاین‌قدر هدفت را بزرگ انتخاب نکن؛ ممکن است 
مردم فکر کنند دیوانه شده‌ای.» 

وقتی اندرو کارنگی به من پیشنهاد داد بیست سال از عمرم را به فلسفة 
پیشرفت اختصاص دهم اولین فکری که به ذهنم رسید. ترس از حرف مردم 
بود. این پيشنهاد. هدفی را برایم مشخص می‌کرد که تاکنون به آن فکر 
نکرده بودم. ذهنم مثل موشک شروع به عذر و بهانه‌تراشی کرد که همه 
بهانه‌ها ریشه در ترس از انتقاد داشت. چیزی در درونم گفت: «تو نمی‌توانی. 
این کار خیلی بزرگ است و وقت زیادی می‌خواهد. فامیل و اقوام درباره‌ات 
چه فکری می‌کنند؟ از کجا کسب درآمدی کنی؟ هیچکس تاکنون چنین 
فلسفه‌ای برای موفقیت نچیده است. تو کی هستی که این‌قدر هدفت بزرگ 
است؟ تولد حقی انهات را به‌یاد بیاور! تو از فلسفه چه می‌دانی؟ مردم فکر 
مي‌کنند دیوانه شده‌ای! چرا افراد دیگری پیش از تو اين کار را انجام ندادند؟» 

این پرسش و بسیاری از پرسش‌های دیگر به ذهنم هجوم می‌آوردند. 
به‌نظر می‌رسید که ناگهان تمام دنیا به من توجه کرده‌اند و قصد دارند 
مسخره‌ام کنند تا هم خواسته‌ام را برای انجام پيشنهاد آقای کارنگی کنار 
بگذارم. 

فرصت خوبی داشتم تا جاه‌طلبی را پیش از این که بر من مسلط شود در 
خود خفه کنم. پس از تجزیه و تحلیل هزاران نفر. کشف کردم که بیسشتر 
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ایده‌ها مرده به‌دنیا می‌آیند و نفس زندگی با طرح‌های مختلف عملی به 
آن‌ها نزریق هی شو د. زمان پرورش بی ابده: هنگام تولد آن اسست. شر 
دقیقه‌ای که ایده‌ای در دهن ما زند گی می کند. فرصت بقای بهتری می‌يابد. 
برس از انتقاد, مبنای نابودی بیشتر ایده‌هایی است که هر گر هه مر حله 


برنامه‌ریزی و اچرا نمیرسند. 


مشال دیگر از کسی که از پذیرش انتقاد دیگران اجتناب کرد و 
برای دنبال‌کردن رژیایش مقاومت کرد. «فرد اسمیت» بود که 
موفقیتش در ایجاد و توسعة فدرال اکسپرس در فصل پیشین 


بسیاری معتقدند که موفقیت مادی. حاصل «شکست‌های» خوب است. عنصر 
همیشه نامید می‌شوند. زیرا عامل مهم و ضروری دیگر برای اطمینان از 
موفقیت را نادیده می‌گيرند. با این دانش می‌توان به موفقیت‌های عالی رسید. 
اینک اجازه دهید نگاهی به تام موناگان بيندازيم؛ کسی که از بیک 
فروشگاه پیتراه فروشگاه زنجیره‌ای دومینو پیتزا را با سرویس‌دهی به هزاران 
جازه در طی بیش از سی سال راه‌اندازی کرد 9 روبق داد. 
درعوض روی کار بشردوستانه تمرکز کند. هرچند طرح او نتیجه نداد. پس از 
که مونا گان تصمیم گرفت دوباره آن مجخمو عه را بدد‌ست بگیرد. بازسازی آن 
به کار سخت و پشتکار زیاد نیاز داشت تااین که سازمان گسترش یافت. 
موناگان تصمیم اولیة زندگی‌اش را گرفته بود. 
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او بر دورةٌ محرومیت کودکی چیره شده و با غلبه بر فقر و بدرفتاری» به 
تاجر بزرگی تبدیل شده بود. حالا یک بار دیگر نه‌تنها تمام تلاش خود را 
برای بازگرداندن دومینو به وضعیت و شهرت اولیه‌اش صرف کرد. بلکه آن را 
در شش‌هزار فروشگاه گسترش داد که هزار و صد نمونه از آن خارج از 
مرزهای ایالات متحده قرار دارند. 

وقتی این زنجیره به وضعیت اولية خود باز گشت. موناگان با چالش جدی 
و جدیدی روبه‌رو شد. دومینو تحویل سریع نذا را تضمین کرد. درضمن 
تضمین کرد که هر مشتری ظرف سی دقیقه پیتزایش را تحویل بگیرد. 

این اقدام. شکایاتی را در پی داشت که عده‌ای ادعا کردند در آثر تصادفات 
ناشی از سرعت تحویل پیتزا به آسیب و جراحت دچار شده‌اند. 

خانوادة زنی که رانندة شرکت پیتزا او را کشت سه‌میلیون دلار خسارت 
دریافت کرد. آخرین اتفاق» زمانی بود که زن دیگری هفت پا هشت‌میلیون 
دلار خسارت گرفت. پس از آن دومینو تضمین تحویل سی‌دقیقه‌ای پیتزا را 
لغو کرد. 

به‌رغم آخرین حادثة مالی. موناگان تسلیم نشد. او پول. زمان و انسرزی 
بیشتری برای شرکت هزینه کرد و ینک بار دیگر شرکت را به حالت اول 
باز گرداند. او با نگرش مثبت و پشتکاری که داشت. به کارش ادامه داد و 
روحية پیروزی را به تیمش القا کرد و همین, دومینو را به صنعت شماره‌یک 
تبدیل کرد. ۱ 

صد نفر از افراد بعدی را که ملاقات می‌کنید. بررسی کنید. از آن‌ها 
پرسید در زندگی چه می‌خواهند. خواهید دید ۹۸ درصد آن‌ها نمی‌توانند 
بگویند چه می‌خواهند. اگر آن‌ها را به پاسخگویی وادارید. عده‌ای می‌گویند 


امنیت. بسیاری می‌گویند پول و افراد اندکی هم می‌گویند خوشبختی. برحصی 


۶ ۷ بیندیشید و ثروتمند شوید 


می گویند شهرت و فدرت و هنوز عده‌ای می‌گویند شهرت. زندگی راحت و 
مرفه و توانایی خوانندگی یا نوبسندگی؛ اما هيچ‌کدام از آن‌ها نمی‌تواند این 
اصطلاحات را تعرسف کند یابه برنامه‌ای که قصد اجرای آن را دارد. 
کوچک‌ترین اشاره‌ای نمی کند. 

ثروت به آرزو پاسخ نمی‌دهد. بلکه فقط به برنامه‌های مشخص که با 
خواسته‌های مشخصی پشتیبانی و با پشتکار دنبال شود پاسخ می‌دهد. 


چکونه پشتکار خود را افزایش دهیم؟ 
برداشتن چهارم گام ساده به ایجاد عادت پشتکار منجر می‌شود. این امر به 
هوش و سطح خاص تحصیلات نیاز چندانی ندارد. بلکه کمی زمان و تلاش 
می‌خواهد. گام‌های لازم از اين قرارند: 
۱. هدف مشخصی که با تمایل شدید برای انجام آن پشتیبانی شود. 
۲ طرح مشخصی که به‌طور عملی, مدام بیان شود. 
۲ ذهنی که محکم در برابر موارد منفی و تأثیرات دلسردکننده مقاومت کند؛ 
از جمله پيشنهادهای منفی اقوام. دوستان و همکاران 
۲ همکاری دوستانه با یک با چند نفر از کسانی که شما را به پیگیری 
طرح و هدفتان تشوبق می‌کنند. 
این چهار گام برای موفقیت در همة زمینه‌های زندگی ضروری هستند. هدف 
کلی سیزده اصل این فلسفه. این است که بتوانید این چهار گام را در زمينة 
عادت بردارید. 
با این گام‌ها. وضعیت اقتصادی خود را کنترل می‌کنید. 
با این گام‌ها به آزادی و استقلال فکری می, سید. 
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با این گام‌ها به قدرت و شهرت جهانی می‌رسید. 

با این گام‌ها «موفقیت‌های عالی» شما تضمین می‌شود. 

با این گام‌ها رژیاهای شما به واقعیت‌های فیزیکی تبدیل می‌شود. 

با این گام‌ها بر ترس ناامیدی و بی‌تفاوتی غلبه می کنید. 

هرکس این چهار گام را بیاموزد. به پاداش عظیم دست می‌بابد. 

اين. امتیاز نوشتن سرنوشت خود و واداشتن زندگی به پرداخت بهای 
خواستة شماست. 

توانایی چیرگی بر مشکلات چه‌قدر به افراد دارای پشتکار قدرت جادویی 
می‌دهد؟ آیا کیفیت پشتکاری که در ذهنتان حالات روحی و فعالیت 
شیمیایی را مشخص می‌کند شمارا در جهت دستیابی به نیروهای 
فراطبیعی سوق می‌دهد؟ اين‌ها و بسیاری از پرسش‌های مشابهی که با دیدن 
مردانی چون هنری فورد به ذهن من می‌آید. با کمترین‌ها اما با برخورداری از 
پشتکار بالاه امپراتوری صنعتی عظیمی را به‌وجود می‌آورد. از جملة این 
موارد. توماس. ای. ادیسون است که با کمتر از سه ماه مدرسه رفتن» محترع 
بزرگ دنیا شد و با پشتکان دستگاه گرامافون و تصاویر متحرک و لامپ و 
صدها مورد دیگر را اختراع کرد. 

من افتخار داشتم تا مدت‌هاوضعیت آقای ادیسون و آقای فورد را از 
نزدیک بررسی کنم. بنابراین وقتی می‌گویم هیچ ویژگی همانند پشتکار 
موجب موفقیت‌های بزرگ نمی‌شود. حرفم را باور کنید. وقتی کسی زندگی 
افراد موفق را بررسی می‌کند» به اين نتیجه می‌رسد که پشتکار تمرکز روی 
تلاش و مشخص‌بودن هدف. منابع اصلی موفقیت‌های آنان است. 

مثال خوب قاطعیت و پشتکار. هوارد شولتز همرد استار بباکس» است. 
برای موفق ساختن یک مفهوم جدید. به فردی با هدف و اعتمادبه‌نفس بللا 
نیاز داریم. 


۸ + بیندیشید و ثروتمند شوید 


شولتز استخدام شد تا خرده‌فروشی و بازاریابی کوچک قهوه را که چند 
حرده‌فروش دز سیائل داشت. مدیر یب کند. ۳ نازه ازدواج کرده بود و ۳۹ 
ساله بو د. با وتو د اپن. همراه با همسرش حانه جود ر دار نیویور کف سیسی 
ترک کرد تا شغل جدید خود را بپذیرد. 

حدود یک سال بعد. شولتز در یک سفر تجاری از ایتالیا دیدن کرد. وقتی 
اطر اف میلان می گشت. متوجه سد قهوه چه‌قدر برای قرهنگ ایتالیایی‌ها مهم 
است. همه اف اد. روز کاری حود را را نوشیدن قهوه‌ای غلیظ در کافی‌شاب 
شروع می‌کنند. پس از کار» دوستان و همکاران یک بار دیگر در قهوه‌خانه 
جمع مبی‌سوند 9 برای گذراندن وقت آزاد حود گهوه می نو شند و بعد به حانه 
گفت جه حوب می‌شود اکر این عادت را به آمریکا منتقل کند. پیش از ایین 
هر گز این کار را انجام نداده بود؛ آما احساس کرد این اقدام به‌علت کیفیت 
عالی قهوة استار باکس موقق می‌شود. 

این فکر به مشغولیت شولتز تبدیل شد. قصد داشت فروشگاه زنجیره‌ای 
قنوه را مطابق الگوری کافی‌بارهای ابتالیایی بسازد؛ اما مالک‌ان استار باکس 
تمایلی سه این کار نداشتند. آن‌ها در کار فروش دانة قهوه بودید و 
شامل می‌شد. 

شولتز برای اجرای هدفش. استار باکس را ترک کرد و تصمیم گرفت 
شرکتی جدید راه‌اندازی کند. در سال 1۹۸۶ شولتز اولین کافی‌بار خود را در 
سیانل راه‌اندازی کرد. این موفقیتی بزرگ و زودهنگام بود. شولتز خیلی سریم 
کافی‌بار دیری در سیاتل و سومی را در ونکوور گشود. سبال بعد. شرکت 
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شولتز معتقد است روزی کیفیت استار باکس شیوة زندگی هم 
آمریکایی‌ها را تغییر خواهد داد. اگر شولتز به روش خود ادامه دهد. بک 
فنجان قهوة استار باکس به بخش اصلی فرهنگ آمریکایی‌ها تبدیل مسی‌شود. 
ایدةْ او نتیجه داد. فروش استارباکس از سال ۱۹۸۸ به بعد ته‌برابر شد. 

شولتز صدها فروشگاه قهوة استار باکس را در سراسر آمریکا افتتاح کرد؛ 
جایی که تاجران در مسیر رفتن به محل کار خود توقف می‌کردند و پس از 
یک روز کاری سخت و مهم. قهوه می‌نوشيدند. افراد جوان در کافی‌بارها با 
هم قرار ملاقات می‌ گذاشتند؛ نه در رستوران‌ها. خانواده‌ها برای استراحت. 
قبل یا بعد از سینما به کافی‌بار می‌رفتند. 

استار باکس سه سال پیاپی بیش از یک میلیون دلار در سال زیان داد؛ اما 
شولتز هرگز تسلیم نشد. او به‌شدت معتقد بود که به ایین ترتیب شرکتی را 
می‌سازد و به‌زودی زیان‌های او به سود تبدیل می‌شود. 

وقتی فروشگاه‌های سیاتل سوداور شدند. استار باکس کم‌کم به شهرهای 
دیگر گسترش یافت؛ از جمله ونکوور. پورنلند. لوس آنجلس. دنوور و شیکاگو 
و شهرهای شرقی و خاورميانه. استار باکس نام آشنای سراسر دنیا و نمونه‌ای 
از نبوغ بازاریابی آمریکایی بود و اینک هوارد شولتز را به یکی از ثروتمندترین 
مردم دنیا تبدیل کرده است. 


قدرت دهن خردمند و استاد: نیروی محرک 
(گام نهم به‌سوی ثروت) 


برخورداری از قدرت برای موفقیت در ثروت‌سازی ضروری است. عملی کردن 
برنامه‌ها بدون قدرت کافی بی‌فایده و بی‌اثر هستند. اين فصل از کتاب. روشی 
را توصیف می‌کند که افراد با آن قدرت را کسب و از آن استفاده می‌کنند. 

ممکن است قدرت را دانش توصیف کرد که سازمان‌یافته است و 
هوشمندانه هدایت شده است. اصطلاح قدرت به تلاشی سازمان‌یافته اشاره 
می‌کند که فرد را قادر می‌سازد خواسته‌اش را عملی کند. تلاش منظم از 
طریق هماهنگی تلاش دو یا چند نفر است که در راستای هدف مشخص و با 
روحية همکاری معرفی می‌شود. 

قدرت برای کسب پول لازم است! قدرت لازمة حفظ پول پس از به‌دست 


۲ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


آوردن آن است! بيایید چگونگی کسب قدرت را مشخص کنیم. اگر قدرت, 

«دانش سازمان‌یافته» است. پس بیایید منابع دانش را بررسی کنیم: 

۱. هوش نامحدود: این منبع دانش را می‌توان از طریق مراحلی که در فصل 
ششم کتاب توصیف کردیم به‌دست آورید؛ یعنی با کمک تخیل خلاق. 

۲ تجربة اندوخته: تجربة اندوختة بشر (با بخشی از آن که سازمان‌یافته و 
ثبت شده است): در هر کتابخانة عمومی مجهزی یافت می‌شود. قسمت 
مهم این تجربه در مواردی در دانشگاه‌ها آموزش داده می‌شود: زیرا در 
آن‌جا دسته‌بندی و سازمان بافته‌اند. 

۲ تجربه و پژوهش: در زمينة دانش و در هر زمينة عملی دیگر مردم 
حفایق روزانه را جمع آوری. دسته‌بندی و سازماندهی می‌کنند. وقتی 
دانش از طریق تجربة اندوخته در دسترس نباشد. مردم باید به این منبع 
مراجعه کنند. این‌جا هم اغلب از تخیل خلاق استفاده می‌شود. 

شاید دانش از طریق هریک از این منابع به‌دست آید. شاید هم با سازماندهی 

آن. به‌صورت برنامه‌های مشخص و عملی‌کردن طرح‌ها به قدرت تبدیل شود. 
بررسی این سه منبع دانش, به‌اسانی مشکل مردم را حل می‌کند؛ به‌ویژه 

اگر فقط به تلاش‌های خود وابسته شوند و جمع‌آوری دانش و بیان آن را با 

برنامه‌های مشخص و عملی انجام دهند. بر نامه‌های آن‌ها جامع است و زیاد 
فکر می‌کنند و باید به‌طور کلی از همکاری دیگران استفاده کنند تا قدرت 

لازم را به برنامه‌های خود تزریق کنند. 


کسب قدرت از طرق «ذهن استاد» 
بهتر است «دهن استاد» را هماهنگی دانش و تلاش (کار و اندیشه) تعریف 


فصل دهم؛ قدرت ذهن خردمند و استاد: نیروی محرک. مب ۲۱۳ 


هیچ کس بدون استفاده از ذدهن استاد نمی‌تواند به قدرت بالایی دست 
بابد. در فصل هفتم. راهکارهایی برای اجرای طرح‌ها ارائه دادیم که اگر آن‌ها 
را با استفاده از پشتکار و هوش انجام دهید و در انتخحاب گروه ذهن استاد 
دقت کنید. نیمی از مسیر را طی کرده‌اید. 

شاید بهتر باشد ظرفیت قدرت خود را با انتخاب گروه هوش برتر درک 
کنید. در آین‌جا دو ویژگی اصل هوش برتر و استاد را توضیح می‌دهیم که 
یکی ماهیت اقتصادی و دیگری ماهیت فیزیکی دارد. ویژگی‌های اقتصادی 
مشخص است. این ویژگی‌ها را شاید افرادی به‌وجود آورند که خود را با 
توصیه. مشاوره و همکاری گروهی از کسانی که می‌خواهند باروحية 
هماهنگی خود کمی‌های خالصانه ارائه دهند. احاطه کرده‌اند. این شکل از 
پیوستگی همکاری. مبنای موفقیت بسیار بزرگی بوده است. درک شما از این 
حقیقت بزرگ. به‌قطع وضعیت مالی شما را مشخص می‌کند. 

حالت روانی اصل ذهن استاد بسیار مطلق است و درک آن بسیار دشوارتر 
است. زیرا به نیروهای معنوی آشاره می‌کند که نژاد انسان با آن به‌خوبی آشنا 
نیست. شاید این جمله پیشنهاد مهمی ارائه دهد: «صیچ‌گاه دو ذهن بدون 
ایجاد نیروی نامرئی و نامحسوس سومی که به شبیه ذهن سوم باشد. با هم 
متحد نمی‌شوند.» 

یادتان باشد که فقط دو عنصر معروف در کل جهان هستی وجود دارد؛ 
نرژی و ماده. شاید ماده به واحدهای کوچک‌تر مولکول, اتم و الکترون تقسیم 
شود. این واحدها را می‌توان جدا و تجزیه و تحلیل کرد. 

همین‌طورء واحدهای انرژی وجود دارد. 

ذهن انسان شکلی از انرزی است که بخشی از آن ماهیست معنوی دارد. 
وقتی ذهن دو آنسان با هم هماهنگ می‌شود. واحدهای معنوی آنرژی هر 
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دهن نیروی جاذبه‌ای شکل می‌دهد که حالت روانی ذهن خردمند و استاد را 
می‌ساز د. 

اولین بار. اصل ذهن استاد یا همان ویژگی اقتصادی را اندرو کارنگی با 
من در میان گذاشت و کشف این اصل سبب شد مسیر زندگی‌ام را انتخاب 
کنم 

گروه ذهن استاد آقای کارنگی تقریباً از پنجاه کارمند تشکیل شده که 
خود را برای هدف مشخص ساخت و بازاریابی فولاد احاطه کرده بود. او تمام 
ثروت خود را به قدرتی که به‌واسطة ذهن خردمند به‌دست آورده بود» نسبت 
داد. 

اگر گزارش هریک از کسانی را که ثروت زیادی جمع کردند و کسانی که 
ثروتی متوسط گرد آور دند بررسی کنید. درمی‌یابید آگاهانه یا ناآگاهانه از 
اصل ذهن خردمند استفاده کر دند. 


قدرت عظیم را نمی‌توان از هیچ اصل دیگری به‌دست آورد! 


انرژی» مجموعة آجرهای ساخت طبیعت است که با آن هر ماده‌ای را در 
جهان هستی بنا می‌کند؛ از جمله انسان و هر شکل از حیوان و گیاه. با 
فرایندی که فقط طبیعت به‌تنهایی آن را درک می‌کند. می‌توان انسرژی را به 
ماده تبدیل کرد. 

سازه‌های طبیعت در همه‌جاء از جمله در انرژی که تفکسر مارا تشکیل 
می‌دهد. وجود دارند! شاید مغز با باتری الکتریکی مقایسه شود. مغز انسرژی را 
از عنصر آسمانی جذب می‌کند که بر هر اتم ساده نفوذ و تمام جهان هستی 


۳ 9 می کند. 
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یک دسته باتری الکتریکی, بیشتر از یک باتری انرژی فراهم می‌کند. یک 
باتری تکی به نسبت تعداد و ظرفیت یاخته‌ای که دارد انرژی تولید می کند. 
مغز هم به همین شیوه عمل می‌کند. این امر نشان می‌دهد که برخی مغزها 
موثرتر از بقیه هستند و گروهی از مغزها با هماهنگی. انرژی فکری بیسشتری 
را نسبت به یک باتری تهیه و فراهم می‌کنند. 

با این مثال معلوم می‌شود که اصل ذهن استاد. راز قدرت افرادی را که 
اطرافیان آن‌ها نخبه هستند. می‌داند. 

اینک عبارت دیگری مطرح می‌شود که موجب درک حالت روانی اصل 
ذهن استاد می‌شود: وقتی جمعی از مغزهای فردی با هماهنگی کامل 
همکاری کنند. انرژی افزایش یافته از طریق آن همکاری. برای هم اعضای 
گروه در دسترس می‌شود. 

هنری فورد. حرفة خود را در فقر. بی‌سوادی و نادانی شروع کرد در عرض 
۰ سال بر سه مشکل بزرگ خود چیره شد و در ۲۵ سال, خود را به یکی از 
ثروتمندترین مردمان آمریکا تب‌دیل کرد. یکی از دلایل آن. همکاری و 
دوستی صمیمی با توماس ادیسون بود که با اين مثال می‌بینید تأثیر ذهن 
یک فرد بر دیگری چه‌قدر موفقیت‌آمیز است. گامی پیش‌تر بگذارید و این 
حقیقت را دریابید که برجسته‌ترین موفقیت‌های آقای فورد از زمانی شروع 
شد که با هاروی فورستون. جان بوروگز و لوتر باربانک آشنا شد (هر کدام 
مغزی بسیار توانمند داشتند) و بعد ببینید که این قدرت ممکن است با 
همکاری دوستانة ذهن‌ها به‌وجود آید. 

بی‌نک هنری فورد یکی از آگاه‌ترین افراد در دنیای تجارت و صنعت بوده 
است. ثروت او جای سژال ندارد. وقتی از دوستان شخصی و صمیمی اقای 
فورد پرسیدیم, دربافتیم که مردم ماهیت و عادت‌های قدرت فکری 
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کسانی را که با آن‌ها هماهنگ و هم روحیه هستند. به خود می‌گيرند. 

هنری قورد فقر. بی‌سوادی و نادانی را با همراهی ذهن‌های بزرگ که 
ارتعاشات فکری‌شان جدب دهن او شد. شکست داد. پس از همکاری‌اش با 
ادیسون, باربانک» بوروگز و فایراستون باید به قدرت مفزی و فکری و هوش و 
تجربه‌اش. دانش و نیروهای معنوی این چهار مرد را نیز افزود. علاوهبسر آن او 
با بهره گیری از روض‌های توصیف‌شده در این کتاب. از اصل ذهن استاد 
استفاده کرد. این اصل در اختیار شما هم هست! 

رئیس‌جمهور فرانکلین روزولت. بهترین مغزهای کشور را به واشنگتن 
آورد تا گروه ذهن استادی را که «اعتماد مغزی» نامید» تشکیل دهد. در طول 
جنگ جهانی دوم و پس از آن» گروه‌های ذهن استاد که «تانک‌های فکری» 
نام داشتند. مدام مورد استفادة رهبران دولتی و صنعتی قرار می‌گرفتند تا در 
مقابله با مشکلات مهم کمک کنند. 

پیش از این از ماهاتما گاندی نام بردیم. شاید بیشتر کسانی که دربارة 
گاندی شنیدند. او را مردی نامتعارف بشناسند که بدون لباسی رسمی در 
اطراف گشت می‌زد و برای دولت بریتانیا دردسر درست می کرد. 

درواقع. گاندی مرد نامتعارفی نبود. بلکه قدرتمندترین مرد نسل خود بود 
(اين را از تعداد پیروان و ایمان آن‌ها به رهبری او می‌توان فهمید). علاوه بر 
ان» به احتمال زیاد آو قدرتمندترین مرد روزگار بود؛ اما قدرت واقمی‌اش 
انفعالی بود. 

جازه دهید روش کسب این قدرت شگفت‌انگیز را بررسی کنیم. شاید 
بتوان آن را در چند کلمه توضیح داد. او با هماهنگی و همکاری ذهن و جان 
بیش از دویست‌میلیون نفر برای رسیدن به یک هدف مشخص به قدرت 


ر سید. 
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بدون اجبار و فشار با هم و در زمانی نامحدود شود. اگر به این معجزه شک 
دارید» همکاری دو نفر را برای هر مدتی که می‌خواهید. برنامه‌ریزی و 
هماهنی کنید. هر کس که با تجارت سرو کار داردء می‌داند ترعیب کارمندان 
به همکاری با روحیة مشابه. کاری بسیار سخت است. 

فهرست منابع اصلی که می‌توان از آن قدرت گرفت. با شوش نامه‌دود 
شروع می‌شود. وقتی دو یا چند نفر با روحية هماهنگ همکاری و روی هدف 
مشخصی کار می کنند, خود را در جایگاه همکاری قرار می‌دهند تا قدرت را 
از منبع جهانی خرد نامحدود. به‌طور مستقیم جذب کنند. این بسزرگ‌تسرین 
منبع قدرت است که نبوغ از آن سرچشمه می‌گیرد و هر رهبر موفق. خواه از 
این حقیقت آگاه باشد پا نه. از آن کمک می‌گیرد. دو منبع مهم دیگری که 
پنج‌گانة ما نیستند. هوش نامحدود هرگز خطا نمی کند. 

در فصل‌های بعدی کتاب. روش‌هایی که به آسان‌ترین شیوه با هوش 
نامحدود ار تباط بر قرار می کنندء توصیی هبی بشو د. 

اصل توصیف شده در این کتاب تباید مستفيم یبا عیر م‌ستقيم نك عادات 
مذهبی فرد آشاره کند. این کتاب به‌اختصار به خواننده آموزش می‌دهد که 
چگونه هدف مشخص خواستن پول را به معادل همان پول تبد بل کند. 

کتاب را بخوانید, به آن فکر کنید و هنگام مطالعه به مراقبه بيردازید. در 
این صورت. موضوع برای شما خیلی زود آشکار می‌شود. حال جزئیات 
فصل‌های جداگانه را مشاهده می کنید. 

پول. خجالتی و گریزان است و باید آن را درخواست کرد. قدرت به‌کار 


رفته در جلب پول با آأن جه در جدب عاشق به کار مبیر ود تفاوتی ندارد. ان 
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قدرت وقتی با موفقیت در پیگیری پول استفاده شود. باید با ایمان آمیخته و 
برنامه‌ریزی و سپس آن برنامه عملی شود. 

برخی از بهترین منابع «گروه خرد» همین کارمندان برتر شما هستند. 
اندرو گراو رئیس بسیار ثروتمند شرکت اینتل این کار را انجام داد. گراو با 
گروهی از افراد متخصص. بازاریاب و مدیرمالی و زنان در محیط غیررسمی 
کار می‌کند و هیج‌جا دفتر خصوصی ندارد و فضای پاک یا امتیازات دیگری به 
مدیران اجرایی اختصاص نداده است. درعوض. کارمندان سهم بزرگی از 
برنامه را به‌عهده دارند و می‌توانند در صورت موفقیت شرکت. از سهم خود 
سود بپرند. 

اگرچه ممکن است تیم بی‌برنامه به‌نظر برسد و رهبری گراو را دنبال کند. 
وقتی شرکت اینتل در سال ۱۹۷۶ با بحران روبه‌رو شد. تیم با افزایش ساعات 
کاری به تلاش بیشتر پرداخت و هم کارهای لازم را برای حل مشکلات 
اتجام داد. 

در وضعیت دیگری. معلوم شد تراشة پنتیوم شرکت اینتل نقص کوچکی 
دارد که فقط بر تعداد کمی از عملیات تأثیر می‌ گذارد. تصمیم گراو برای 
جایگزینی آن تراشه‌ها» ۴۷۵ میلیون دلار تمام شد که ایس زیان بهتر از 
تحویل ناقص کالا توسط همکارانش بود. 

گراو افرادش را تشویق می‌کند در واحدهای کوچک خود کار کنند. آن‌ها 
همة سیستم و نقش خود را در آن می‌شناسند. هر فرد. دانش, تخصص و 
خلاقیت خود را به‌کار می‌گیرد. اعضای تیم نیز برای تولید بهترین‌ها: هم 
توآن خود را به‌کار می‌گيرند. وقتی بحران ایجاد می‌شود» تیم وقت. انرژی و 
قدرت فکری بیشتری را برای حل مشکلات به‌کار می‌گیرد. 
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وقتی پول خروارخروار از راه می‌رسد. به‌سوی کسی سرازیر ممی‌شود که 
جریان آب را به‌سمت پایین هدایت و ذخیره می‌کند. در ایین میان» قدرت 
نامرئی عظیمی وجود دارد که ممکن است با رودخانه مقایسه شود؛ باایین 
تفاوت که در دو جهت جریان می‌یابد. در یک سو همه کسانی هستند که در 
جریان پستی و بلندی ثروت قرار دارند و سوی دیگر؛ در جهت عکس جریان 
می‌یابد و افراد بدبختی را که نتوانستند پول به‌دست آورند و در فقر و بدبختی 
به‌سر می‌برند» حمل می کند. 

هرکس ثروت زیادی گرد آورده به وجود این جریان از زندگی پی برده 
است. اين امر» شامل فرایند فکری فرد نیز می‌شود. هیجانات مثبت فکری. 
یک طرف جریان را شکل می‌دهد که فرد را به‌سوی ثروت پیش می‌برد. 
هیجانات منفی نیز طرف دیگری را شکل می‌دهد که فرد را به‌سوی فقر و 
بدبختی می کشاند. این هیجانات. به فردی که این کتاب با موضوع 
ثروت‌اندوزی را می‌خواند. فکری بسیار مهم و شگفت‌انگیز را انتقال می‌دهد. 

اگر در سمت جریان قدرتی هستید که به فقر می‌انجامد. این کتاب 
همانند پارویی عمل می‌کند که با آن. خود را به‌سوی دیگر جریان می‌اندازید 
و می‌تواند به شما خدمت کند و تنها خواندن و قضاوت دربارة آن. برایتان 
فایده‌ای ندارد. 

عده‌ای انتخاب بین جنبه‌های مثبت و منفی جریان را تجربه می‌کنند و 
بارها در سمت مثبت و منفی قرار می گیرند. سقوط وال‌استریت. میلیون‌ها 
تفر از مردم را از سمت مثبت جریان به‌سمت منفی آن منتقل کرد که سخت 
می‌کوشیدند به‌سمت مثبت جریان برگردند. این کتاب در اصل, برای آن 


یلیون‌ها نفر نوشته شده | دیسا 
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فقر و ثروت. اغلب جای خود را با یک‌دیگر عوض می‌کنند. شاید فقر 
داوطلبانه جایگزین ثروت شود. وقتی ثروت جای فقر را می‌گیرد. این تغییر 
اغلب در برنامه‌هایی که با دقت اجرا شده رخ می‌دهد. فقر به برنامه‌ربزی و 
کمک کسی نیاز ندارد. زیرا جسور و بی‌رحم است؛ اما ثروت شرمکین و 
متواضع است و باید آن را جذب کنید. 

همه می‌توانند ثروت را آرزو کنند و بیشتر مردم هم آن را آرزو می‌کنند؛ 
اما فقط عده کمی می‌دانند که طرح دقیق و اشنیاق سوزان برای رسیدن به 
ثروت. تنهاابزار رسیدن به پول و گردآوری آن است. 

نگرش راس پروت. قدرت تعهد شدید ذهنی را مثال می‌زند که نه‌تنها 
جودش این گونه بود» بلکه ذهن استادی که او را احاطه کرده هم از جنین 
قدرتی برخوردار بوده است. او اشتیاقی سوزان برای ثروت و کسب آن داشت 
و پیش از این که سیستم اطلاعات الکترونیکی. ای دی اس ؛ را شروع کند. 
فروشندة رده‌اول آی. بی. ام بوده است و به او اخطار دادند که ترک ای. بی. 
ام برای راه‌اندازی یک شرکت از صفر اشتباه بود. این اخطارء پروت را پریشان 
نکرد. او از ایده‌اش الهام می‌گرفت و موفقیتش به‌روشنی نشان میداد که 
چسبیدن به رژیای خود و انتقال آن به تیم متخصص ذهن استاد. که 
می‌دانند چه‌طور آن را تحقق بخشند. به موفقیت در ثروت منجر می‌شود. 

پروت سخت بر این باور بود که متعهدانه می‌تواند معجزه بیافریند. این 
امر. زمانی روشن شد که ای دی اس با یکی از بزرگ‌ترین فراردادهای 
صنعت رایانه, وارد رقابت شد. دو شرکت آی بی‌ام و ای دی اس بىا یکدیگر 
رقابت می‌کردند. آی بی ام" ثروتمندتر بود و افراد و گروه‌های باتجربه‌تر و 
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آگاه‌تری در تیم خود داشت؛ اما ای دی اس تیمی کوجک و در عین حال 
تخصصی داشت. 

پروت به‌یاد می آورد: «حدود سی روز که در رقابت بودند. اطراف اتاق قدم 
می‌زدند و پانزده نفر از افرادش می‌گفتند ما موفق نمی‌شویم؛ اما این تجربة 
بزرگی خواهد بود.» او همین‌طور بیهوده قدم نمی‌زد. بلکه هنگام قدم‌زدن 
به‌سمت تخته‌سیاه رفت و هفت معیار روی آن نوشت که می‌توانیم درباره‌اش 
قضاوت کنیم؛ سپس با صدایی رسا گفت: «ما آن‌ها را هفت به صفر شکست 
می‌دهیم. آن روز است که پیروز می‌شویم.» 

پروت گفت که با برنده‌شدن در این پروژه» حقوق‌ها, سهام‌ها و پاداش‌ها 
افزایش خواهد یافت و البته پاداش موفقیت در این حرکت عالی خواهد بود. 
اگرچه او معتقد است همین که بدانیم با کار سخت و خلاقیت در دنیا به 
بهترین‌ها می‌رسیم» یک شرکت را موفق می‌سازد. کار گروهی به صورت خرد 
جمعی و هوشمندانه به موققیت می‌انجامد. 


تسلط بر تغییر و تبدیل رابطه جنسی 
(کام دهم به‌سوی ثروت) 


معنای کلمة تبدیل به‌زبان ساده یعنی تغییر پا انتقال یک عنصر یا شکل 
انرژی به عضو یا شکل دیگر. 

هیجان جنسی به حالت ذهنی تبدیل می‌شود که این حالت ذهنی به‌علت 
بی‌توجهی به موضوع. به‌طور کلی با حالت فیزیکی همراه می‌شود. از ایین رو 
مسایل فیزیکی به‌علت تأثیر و نفوذ نامناسب. از این جهت که بیشتر مردم در 
معرض کسب دانش دربارة مسایل جنسی قرار گرفته‌اند. تا حد زیادی ذهن را 
منحرف کرده است. 

در فراسوی هیجان رابطة جنسی» سه رکن توانمند و سازنده وجود دارد: 
۱. جاودان‌سازی بشرء 


۴ مٌ‌ بیند بشید و ترو تمند شوید 


۲ حالت بی‌تفاوتی که با تفییر و تبدیل به نبوغ منجر می‌شود. 
تبدیل رابطة جنسی. ساده و به‌آسانی فابل توضیح است. از این رو: به تعبیری 
عبارت است از تغییر ذدهن از افکار حر کات فیزیکی به افکاری با ماهیت دیگر. 
خواسته انگیزه می‌گیرد. تحیل. شحجاعت. قدرت اراده؛ بسشتکار 9 توانایی 
خلاقیت خود را که تاکنون نمی‌شناخت. پرورش می‌دهد. تمایل جنسی 
چنان قوی است که مردم. آزادانه زندگی و شهرت خود را برای آن به‌خطر 
می‌اندازند. پس وقتی آن را مهار و به مسیرهای دیگر هدایت کنید. 
ویژگی‌های مثبت این نیروی انگیزه‌بخش به‌عنوان نیروهای خلاق قدرتمند در 
ادبیات. هنر یا هر حرفة دیگر استفاده می‌شود؛ از جمله ثروت‌اندوزی. 

تبدیل آنرژی جنسی به تمرین» قدرت اراده و اطمینان نیاز دارد؛ اما 
پاداش آن ارزش تلاش را دارد. تمایل به ابراز نیروی جنسی, ذاتی و مادرزادی 
روش‌های گوناگون تخلیه شود تا بدن» ذهن و روح را غنی سازد. در غیر این 
صورت. خود را از شبکه‌های فیزیکی نشان خواهد داد. 

شاید آب رودخانه مدتی کنترل شود؛ اما سرانجام راهی برای خروج پیدا 
آن را سرکوب یا مدتی مهار کنید؛ اما ماهیت آن سبب می‌شود همیشه 
بخواهد خود را به‌نوعی نشان دهد. درنتیجه اگر به تلاشی خلاقانه تبدیل 
نشود. راه کم‌ارزش‌تری برای خروج خود پیدا می‌کند. 

درواقع حوشیحت کسی است که کشف کرده جگونه هیجان جنسی حود 


فصل یازدهم؛ تسلط بر تغییر و تبدیل رابطهٌ جنسی ۷ ۲۳۵ 


نبوغ برساند. پژوهش علمی دربارة آفراد بسیار موفق, این حقایق مهم را 

اشکار ساخته است: 

۱ مردان بسیار موفق. کسانی هستند که طسعت خی بسیار گرمی دارند و 
هنر تبدیل آن نیرو را نیز آموخته‌اند. 

. مردانی که تروتمند شده‌اند و دز ادبیات. همر ؛ صفقت: معماری 9 حرفه‌های 
دیگر به مقأمی برجسته دست بافتند از تأثیر زنان انگیزه گرفتند. 

۲ پژوهش مربوط به کشفیات برجسته به بیش از دوهزار سال قبل 
برمی گردد. زندگی تمام مردان موفق در آن دوران نشان می‌دهد که 
موفقیت آن‌ها از ماهیت بسیار پيشرفتة نیروی جنسی‌شان سرچشمه 

مقاومت در برایر آن دیست. وقتی مردان با این هیجان انگیزه می گیرند. به 

اهمیت تبدیل نیروی جنسی و ارتقای موقعیت و نبوغ اجتماعی خود پی ببرید. 
هیجان رابطة جنسی. راز توانایی خلاقانه‌ای را دربرگرفتشه است. اگر 

قدام آن‌ها را برداشته‌اید. برای اثبات این موضوع. ببینید پس از اخته‌کردن 

هر حیوانی. چه اتفاقی برایش می‌افتد. گوساله مثل گاو رام می‌شود. وقتی 
وسیلة ارضای جنسی حیوان از او گرفته می‌شود. درواقع تمام قدرتش از او 

گرفته می‌شود. تعییر جنسیت هم همین تأثیر را دارد. 


ده محرک ذهنی 


۶ # بیندیشید و ثرو تمند شوید 


و غیره. دهن. بیشتر اژ همه به موارد زیر ازادانه پاسخ مبی دهد: 


۲ عشق؛ 

۳ تمایل شدید, به شهرت. قدرت. پیشرفت مالی و پول؛ 

۴ موسیقی؛ 

۵. دوستی افراد هم‌جنس يا جنس مخالف؛ 

۶ همکاری خردمندانه براساس هماهنگی دو یا چند نفر که برای پیشرفت 


موقتی با معنوی گرد هم آمده‌اند؛ 
۷ رنج دوجانبه. مثل مواردی که در آن افرادی مورد پیگرد قانونی قرار 
گرفتند؛ 
۸ تلقین به خود؛ 
5 ترس ؟ 
۰ مواد مخدر و الکل. 
اشتیاق به ابراز علاقة جتسی, مهم‌ترین و موثرترین محرکی است که 
نمونه از این محرک‌هاء طبیعی و سازنده هستند و دو تااز آن‌ها مخرب. 
فهرستی که در آین‌جا ارائه شده است. به شما کمک می‌کند منابم اصلی 
محرک ذهن را به‌روش مقایسه‌ای مطالعه کنید. 
از این مطالعه معلوم شد که هیجان جنسی. شدیدترین و قدرتمندترین 
محرک ذهن است. این مقایسه. مبنایی برای اثبات این مسأله است که تبدیل 
انرژی جنسی ممکن است فرد را به سطح نبوغ برساند. اینک اجازه دهید 


ببینیم چه‌چیز نبوغ را می‌سازد. 


نابغه یعنی کسی که کشف کرده است چگونه ارتعاشات فکری رابه 
مرحله‌ای بر ساند که بتواند آزادانه با منابع دانشی که در ار تعاش فکری عادی 

کسی که فکر می‌کند دربارة اين تعریف از نبوغ باید پرسش‌هایی را مطر - 
کند. اولین پرسش او این خواهد بود: «جگونه می‌توان با منابع دانشی که 
بهو اسطة ار تعاش عادی فکری در دسترس نیستند ار تباط برقرار کرد؟» 

پرسش بعدی نیز این است: « ی منابع دانشی که فقط برای اقر اد تایه در 
دسترس است و جود دارد و اگر هست» این منابع چیست و چگونه می‌توان 
به آن‌ها دست یافت؟» 
را ارائه می‌دهیم تا از دلیل آزمايش خود اطمینان حاصل کنید. با این کار به 
هر دو پرسش. پاسخ خواهیم داد. 


نبوغ. با بهره‌گیری از حس ششم پرورش می‌یابد و تقویت می‌شود 

واقعیت «حس ششم» منصفانه شکل گرفته است. نیروی ذهنی تجسم خلاق, 
جیزی است که بیشتر مردم هرگز در تمام عمر خود از آن استفاده نکر ده‌اند و 
اگر هم استفاده کرده باشند. اتفاقی بوده است. تعداد نسبتاً کمی از مردم 
هدف‌مند از توآنایی ذهنی تجسم و تصور خلاق بهره می‌برند. کسانی که از 
این توانایی ذهنی داوطلبانه استفاده و عملکرد آن را درک می‌کنند. نابفه 
هستند. نیروی ذهنی تجسم خلاق, با ذهن محدود و هوش نامحدود بشر 
رابطه‌ای مستقیم دارد. هم مواردی که در قلمرو مذهب به آن اشاره شند و 
همه کشفیات پایه‌ای و اصولی جدید در زمینة اختراعء از طریق نیروی ذهن 
تجسم خلاق صورت می‌گیرد. وقتی ایده‌ها یا مفاهیم به ذصن فرد وارد 


۸ بیندیشید و ثروتمند شوید 


می‌شود, که به آن الهام يا حس ششم می‌گویند. از یک یا چند منبع زیر 
به‌دست می‌آید: 
۱ خرد بی‌پایان؛ 
۲ ضمیر ناخودآگاه. که در آن نکانة فکری و هر حس تأثیر گذاری که تاکنون 
از حواس پنجگانه به مغز رسیده دخیره می‌شود؛ 
۳. ذهن افرادی که فکر. تصویر یا ایده و مفهومی را از طریق فکر هشیار 
بهتازگی مطرح کردند؛ 
۴ مخرن ناخودأگاه ذهن فرد دیگر. 
هیچ منبع مشخصی وجود ندارد که ایده‌ها یا حدس‌ها از آن الهام گرفته یا 
دریافت شود. 
زمانی که ذهن با سرعت بسیار بالا ارتعاش دارد. تصور خلاق به بهترین 
شکل عمل می‌کند. در این هنگام. ذهن با سرعت ارتعاش بالاتر از حد 
معمولیء اقکار را منتشر مي‌کند. 
وقتی اقدام مفز با یک يا چند تا از ده محرک ذهن تحریک شده است. 
فرد را فراتر از افق فکری عادی می‌برد و به او اجازه می‌دهد فاصله, طیف و 
کیفیت اقکاری را که در سطح پایین‌تر قابل دسترسی نیستند. تجسم کند؛ 
مثل افکاری که مشغول حل مشکلات تجاری و حرفه‌ای روزمره است. 
وقتی با هر محرک ذهنی به این سطح بالاتر فکری می‌رسید. فرد همان 
موقعیتی را به‌دست می‌آورد که در یک هواپیما دارد و درحالی‌که روی زمین 
است. فراتر از خط افق که دیدش را محدود کرده است. می‌بیند. علاوه بر آن, 
وقتی در این سطح بالاتر فکری است. دیگر با محرکی که افق دید او را 
محدود کند. اسیر نمی‌شود و در همان هنگام با مشکلات و نیازهای واقصی 
مانند غداء پوشاک و مسکن دست‌وپنجه نرم می کند. 


فصل یازدهم؛ تسلط بر تغییر و تبدیل رابطهٌ جنسی ۷ ۲۲۹ 


آن‌ها در دنیای فکری معمولی خود قرار دارند که در آن به افکار مربوط به 
کارهای روزانه نمی‌پردازند؛ موانعی چون تپه‌هاء دره‌ها و دیگر محدودیت‌های 
دید فیزیکی برأی پرواز هواپیما. 

وقتی در این هواپیمای فکری قرار دارید» نیروی خلاق ذهن, بیشتر آزادی 
عمل می‌یابد. اینک دیگر راه پرای حس ششم باز شده تا وارد عمسل شود و 
ایده‌هایی را بیدیرد که در شرایط دیگر به ذهن فرد نمی‌رسد. «حس ششم». 
نیرویی دهنی است که تفاوت بین فرد عادی و نابغه را مشخص می کند. 

هرچه بیشتر از این نیرو استفاده کنید. نیروی ذهنی خلاق. هشیارتر و 
پذیراتر می‌شود و ارتعاشات بیرون از ضمیر ناخوداگاه را دریافت و تکانه‌های 
فکری بیشتری را درخواست می‌کند. این نیروی ذهنی را فقط یبا تمرین 
بیشتر می‌توان تقویت کرد و پرورش داد. وجدان انسان نیز به‌طور کامل با 
بهره‌گیری از نیروی ذهنی حس ششم عمل می‌کند. 

هنرمندان, نویسندگان» موسیقیدانان و شاعران بزرگ به‌دلیل عادت تکیه 
به «ندای درونی» مشهور شدند. این حقیقتی است که برای هم کسانی که 
تصورات هوشیارانه و زیر کانه‌ای داشتند. شناخته شده است و همه می‌دانند 
که بهترین ایده‌های آن‌ها از احساس درونی و گمان‌های آن‌ها به‌وجود آمده 
است. 

سخنرانی معروف را می‌شناسم که تا چشمانش را نبندد و به‌طور کامل به 
نیروی دهنی تصور و تجسم خلاق تکیه نکند» موفق نمی‌شود. وقتی از او 
پرسیدند چرا پیش از اوجگرفتن سخنرانی‌اش چشمانش را می‌بندد. پاسخ 
داد: «چون با این کار ایده‌هایی را که از درونم می‌آید» می‌شنوم و بازگو 
می کنم.» 


یکی از موفق‌ترین و معروف‌ترین ثروتمندان از عادت بستن جشمانش دو 


۰ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


يا سه دقیقه قبل از تصمیم‌گیری پیروی می‌کرد. وقتی پرسیدند چرا این کار 
را می کتی, پاسخ داد: «با چشمان بسته به منبع خرد برتر دست می‌یابم.» 

دکتر المر آر. گیتزء از اهالی چوی چایز ماری لند. بیش از دوبست اختراع 
ثبت کرد که بیشتر آن‌ها به‌واسطة فرایند پرورش و استفاده از نیروی خلاق 
ذهن بود. روش او برای هرکسی که خواستار رسیدن به مقام نبوغ است. مهم 
است. زیرا دکتر گیتز بی‌شک استاد است. او یکی از افراد واقعاً مهم و یکی از 
دانشمندان بنام دنیا بود و در آزمای‌شگاهش: اتاقی به‌نام «اناق ارتباط 
شخصی» داشت. او آن را به روش ضدصدا ساخته و امکاناتش را به‌گونه‌ای 
ترتیب داده بود که هیچ نوری وارد آن نمی‌شد و مجهز به یک میز کوچک 
بود که قلم و کاغذی روی آن قرار داشت. در مقابل میز روی دیوار صفحهه 
دئمه‌ای الکتریکی بود که نورها را کنترل می‌کرد. وقتی دکتر گیتز 
می‌خواست روی نیروهایی که از طریسق تصور خلاق در اختیارش قرار 
می‌گرفتند تمرکز کند. به این اتاق می‌رفت. پشت میز می‌نشست. چراغ‌هارا 
خاموش می کرد روی عوامل مربوط به اختراع چیزی که روی آن کار می‌کرد 
متمرکز می‌شد و آن‌قدر آن‌جا می‌ماند تا ایده‌های مربوط به عوامل ناشناس 
آن اختراع به ذهنش می‌آمد. 

یک بار ایده‌ها چنان سریع به ذهنش آمد که مجبور بود سه ساعت مدام 
آن‌ها را بنویسد. وقتی جریان افکار متوقف شد و یادداشت‌هایش را بررسی 
کرد. فهمید حاوی توصیف دقیق از اصولی است که در دنیای علمی هیچ 
مشابه و معادلی نسدارد. علاوه بر آن» پاسخ مشکلش هوشمندانه در آن 
پادداشت‌ها ذکر شده بود. در این حالت. دکتر کیتز بیش از دویست اختراع را 
ثبت کرد. شواهد حقیقی آين عبارت در دفتر ثبت اختراعات آمریکا موجود 


است. 
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دکتر گیتز با دریافت ایده‌هایی برای افراد و شر کت‌ها امرار معاش مي ک د. 
برخی از بزرگ‌ترین شرکت‌های آمریکا دستمزدهای کلانی برای یک ساعت 
تمرکز و دریافت ایده به او مي‌دادند. 

بیروی ذهنی منطق آغلب اشتباه می‌کند» زیرا با انبسوهی از تجربه‌ها 
هدایت می‌شود. همه دانشی که به‌واسطة بهره‌گیری تجربه انباشته می کنیم, 
دقیق و درست نیست. ایده‌هایی که با نیروی دهن خلاق دریافت می‌شوند. 
قابل اعتمادتر از هر نیروی منطقی دیگر ذهن است. 

فاوت اصلی بین نابفه و مخترع معمولی» در ایین نکته نهفته است که 
نابغه با نیروی ذهن تجسم و تصور خلاق خود کار می‌کند. درحالی که فرد 
معمولی چیزی از این نیرو نمی‌داند. مخترع علمی (مثل ادیسون و آقای 
گیتز) از نیروهای ذهن خلاق و ترکیبی تخیل و تصور استفاده می‌کنند. برای 
مثال. مخترعین علمی یا نابفه‌هاء اختراع خود را با سازماندهی و ترکییب 
ایده‌های مشهور یا اصول انباشتة تجربه و نیروی ذهن آغاز می‌کنند. اگر این 
دانش انباشته برای تکمیل اختراع کافی نباشد. درنتیجه به منبع دانشی که 
از طریق نیروی خلاق به آن‌ها می‌رسد. متوسل می‌شوند. 

روش انجام این کار از فردی به فرد دیگر متفاوت است؛ اما مجموع این 
فرایند از این قرار است: 

۱. آن‌ها طوری ذهن خود را تحریک می کنند که ارتعاشات آن بالاتر از سطح 
عادی است. جالب است بدانیم این کار را با استفاده از یک یا چند تا از ده 
محر ک ذهن يا دیگر محر ک‌های انتخابی‌شان انحام می‌دهند. 

۲. آن‌ها بر عوامل شناخته‌شدة اختراع تمر کز می کنند و در دهن خود. تصویر 
کامل عوامل ناشناختة اختراع را به‌وجود می‌آورند؛ سپس آن‌قدر این 
تصویر را در ذهن خود نگه می‌دارند که در ضمیر ناخوداأًگاهشان جای 
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و منتظر می‌شوند تا باسخشان را بگیرند. 
گاهی نتایج. مشحص 9 قوری است. دار مواقم دیگ نتایج منعمی است و ب۹ 
حالت رشد حس ششم یا نیروی دهن خلاق بستگی دارد. 

آقای ادیسون بیش از ده‌هزار اید مختلف را با تخیل خود امتحان کرد تا 
به نیروی خلاق رسید و توانست لامپ را اختراع کرد. تجربة او شبیه زمانی 
بود که دستگاه تلفن را اختراع کرد. 

مدارک معتبر بسیاری نشان می‌دهد نیروی ذهنی خلاق تصور وجود دارد. 
این مدرک با تحلیل افرادی که از تحصیلات بالا برخوردار نیستند اما به نداي 
درون خود گوش دادند. به‌دست آمده است. لینکلن نمونه قابل توجه رهبري 
بود که با کشف و استفاده از نیروی ذهنی تجسم خلاق موفق شد. او کشف و 
استفاده از این نیروی ذهن را در اثر تحریک عشقی که پس از نخسنین 
ملاقات تجربه کرد آغاز کرد. 

صفحات تاریخ. پر از گزارش‌های رهبران بزرگی است که موفقیت‌های 
آن‌ها را می‌توان حاصل تأثیر زنانی دانست که نیروی ذهنی خلاقشان را با 
تحریک خواسته و تمایل جنسی آن‌ها برانگیختند. ناپللون بنایارت یکی از 
این افراد بود. او وقتی از همسر اولش ژوزفین الهام می‌گرفت. مقاومت‌ناپذیر و 
شکست‌نایذ یر ده بود. 
آن‌ها. پس از این که به پول و قدرت رسیدند همسر قبلی را رها و همسری 
جدید اختیار کردند. ناپلئون تنها مردی نبود که کشف کرد نفوذ جنسی از 
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منبع درست. قدرتمندتر از هر جایگزینی است که ممکن است با منطق 
محض پدید آید. 

ذهن بشر به محرک پاسخ می‌دهد! 

در بین مهم‌ترین و قدرتمندترین محرک‌ها» تمایل جنسی از همه مهم‌تر 
است که وقتی مهار شود. این نیروی محرک می‌تواند مردم را به سطح فکری 
بالاتری ببرد تا بتوانند بر منابع نگرانی و ناراحتی چیره شوند. 

متأسفانه. فقط افراد نابغعه چنین چیزی را کشف کردند. بقیه تجربة تمایل 
جنسی را بدون کشف توانمندی‌های اصلی آن پذیرفته‌اند؛ حقیقتی که بىرای 
بسیاری افراد مهم است. 

نرژی جنسی, انرژی خلاق تمام نوابغ است. هیچ رهب سازنده یا 
هنرمندی بدون این نیروی محرک هرگز موفق نشده است. به‌قطع هیچ‌کس 
سوءبرداشت نمی کند که این جملات. به این معناست که افراد بسیار متمایل 
به روابط جنسی. نابغه هستند! فرد فقط زمانی به موقعیت نبوغ می‌رسد که 
دهن او طوری تحریک شود که به نیروهای قابل دسترس ذهنیء دسترسی 
یابد. 

مهم‌ترین محرک که این ارتعاشات از آن حاصل می‌شود. انرژی جنسی 
است. تنها داشتن نیروی جنسی, برای وجود یک نابفه کافی نیست. انرژی 
باید از خواسته به تماس فیزیکی و به شکل دیگری از خواسته و عمل تب‌دیل 
شود تا فرد به مقام نبوغ برسد. 

جدا از تمایل شدید جنسی که به نبوغ منجر می‌شود. بسیاری از مردم بسا 
سوءتفاهم یا سوءاستفاده از این نیروی عظیم. مقام خود را به حیوانی پست 


تنزل می‌دهند. 
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چرا مردم به‌ندرت پیش از چهل سالگی موفق می‌شوند؟ 
از بررسی وضعیت بیست‌وپنج‌هزار نفر دریافتم کسانی که به‌طور شاخصی 
موفق می‌شوند» آغلب قبل از چهل سالگی این کار را انجام می‌دهند و بیسشتر 
اوقات تا پنجاه سالگی به موقعیت واقعی خود می‌رسند. این حقیقت چنان 
عجیب بود که مرا به مطالعة دقیق علت آن واداشت و بیش از دوازده سال به 
بررسی آن مشغول بودم. 

این تحقیق, علت اصلی این که چرا بیشتر مردمی که موفق شدند پیش از 
چهل تا پنجاه سالگی به آن موققیت نرسیدند» آشکار کرد و نشان می‌داد 
دلیل آن. مشغولیت بیش از حد به روابط جنسی بود. بیشتر مردم نمی‌دانند 
که نیروی جنسی امکانات دیگری نیز دارد. بیشتر افراد پس از این که سال‌ها 
انرژی وأفر خود را هدر دادند. به این موضوع پی می‌برند. این معمولا با 
موققیت قابل توجه دنبال می‌شود. 

زند گی بسیاری از کسانی که از جهل يا پنجاه سالگی گذشته‌اند. نمای‌انگر 
گونه‌ای انتشار انرژی است که می‌توانست در جریان بهتری قرار بگیرد و اجازه 
ندهد هیجانات قوی‌تر و قدر تمندتر آن‌ها بر باد رود. 

یکی از تواناترین تاجران آمریکا به‌صراحت اعتراف کرد که منشی جذاب او 
عامل خلق بسیاری از طرح‌هایش بوده است و حضورش او را به بالاترین حد 
از تصور خلاق هدایت کرد. 

تاریخ پر از افرادی است که در اثر استفاده از محر ک‌های مصنوعی ذهن 
نابغه شدند. 

طبیعت سهم خود را با تحریک ذهن افراد و ارتعاش در سطحی که 
بتوانند افکار نادری را منتشر کنند. آماده کرده است! «هیچ جایگزین 
رضایت‌بخشی برای محرک‌های طبیعت پافته نشده است.» 
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روان‌شناسان می‌دانند که بین تمایل جنسي و اشتیاق معنوی رابطة بسیار 
نزدیکی وجود دارد؛ حقیقتی که برای رفتار خاص افراد شرکت کننده در 
مجالس مذهبی يا مراسم رایچج بین قبایل بدوی درنظر گرفته می‌شود. 

دنیا قأنون دارد و سرنوشت تمدن را هیجانات انسان می‌سازد. مردم تحت 
تأثیر اعمالشان هستند؛ نه منطق و احساسات. نیروی ذهنی خلاق ذهن در 
اختیار هیجانات است؛ نه منطق سرد. قدر تمندترین هیجانات انسان از نیروی 
جنسی سرچشمه می‌گیرد. هیچ‌یک از دیگر محرک‌های ذهنی با نیروی 
جنس برابری نمی کند. 

محرک دهنی. شامل هر نوع نفوذی است که به‌طور موقت یا دایم. 
ارتعاشات فکر را افزایش می‌دهد. ده محرک اصلی که در این‌جا توصیف شد. 
بیشتر از بقیه به کار می‌رود. با استفاده از این منابع» قرد با خرد پایان‌نایذیر 
ارتباط برقرار می‌کند و به ارادغ خود وارد مخزن ذهن ناخودآگاه خود یا فردی 
دیگر می‌شود. 

معلمی که بیش از سی‌هزار فروشنده را آموزش داده و تلاش آن‌ها را هدایت 
کرده است. کشف بزرگی انجام داده که می‌گوید افراد بسیار گرم در روابط 
جنسی, موثرترین فروشندگان هستند. درضمن. باید گفت عامل شخصیتی به‌نام 
«جذابیت فردی» چیزی بیشتر یا کمتر از انرژی جنسي نیست. 

افراد بسیار گرم در این گونه روابط. هميیشه جذابیت بالایی دارند. با 
پرورش و درک این نیروی حیاتی. می‌توانید تأثیر بسیار خوبی بر روابط بین 
افراد بگذارید. شاید این آنرژی به واسطه‌های زیر به دیگران منتقل شود: 
۱. دست‌دادن: لمس دست. نمایانگر سریع حضور مغناطیسم یا فقدان آن 


سا 
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۲. لحن صدا: مفناطیسم یا انرژی جنسی, عاملی است که صدا را با آن رنگ 
می‌دهد یا آن را طنین‌آمیز و افسونگر می‌سازد. 

۲ حالت یا ژست بدن: افراد بسیار متمایل به روابط جنسی چابک‌اند و با 
فریبندگی خاصی حرکت می‌کنند. 

۴ ارتعاشات فکری: این گونه افراد. هیجان روابط جنسی را با افکار خود 
درمی‌آمیزند پا به اراده خود. به گونه‌ای این کار را انجام می‌دهند که بر 
اطرافیانشان تأثیر بگذارند. 

۵. آراستگی بدن: آن‌ها اغلب به ظاهر خود اهمیت می‌دهند و سبک لباسی 
که انتخاب می‌کنند شخصیت و حالت فیزیکی‌شان را نشان می‌دهد. 

هنگام استخدام فروشنده. مدیری که به‌دنبال فروشندگان باصلاحیت‌تر است. 

به جذابیت فردی به‌عنوان آولین لازمة شغل توجه می‌کند. کسانی که انرژی 

جنسی ندارند. هرگز احساس خوش‌بینی نمی‌کنند؛ چراکه خوش‌بینی یکی از 

مهم‌ترین ملزومات فروشندگان در هر شغل است. 
سخنران» موعظه‌گ وکیل با فروشنده‌ای که از ایین انرژی برخوردار 

نیست. نمی‌تواند بر دیگران تأثیرگذار باشد. این حقیقت دارد که بیشتر مردم 

تحت تأثیر هیجانات خود قرار می‌گیرند و شمااهمیت انرژی جنسی را 
به‌عنوان بخشی از توانایی طبیعی فروشنده درک می‌کنید. نمایندگان فروش 
به‌علت انتقال آگاهانه با ناآگاهانة انرژی جنسی, به نگاه خوش‌بینانه دربارة 
فروش می‌رسند و در آن موقق می‌شوند! در آیین جمله. پی‌شنهادی بسیار 

عملی را به‌عنوان معنای واقعی انتقال جنسی می‌توان یافت. 
فروشنده‌ای که می‌داند چه‌طور ذهن خود را از موضوع جنسی دور کند و 

آن را به‌سوی تلاش برای فروش و خوش‌بینی و قاطعیت هدایت کند. دانسته 

يا ندانسته هنر تبادل جنسی را آموخته است. بیشتر فروشندگانی که انردی 
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جنسی خود را تبدیل می‌کنند, بدون کمترین آگاهی از این آمر و چگونگی 
آنء این کار را انجام می‌دهند. 

تبدیل انرژی جنسیء به قدرت اراد بیشتری نیاز دارد تا فرد بتواند به این 
منظور از آن استفاده کند. کسانی که نمی‌توانند قدرت ارادة کافی برای 
بیشتر از تلاش آن ارزش دارد. 

موضوع جنسی یکی از مواردی است که بیشتر مردم به‌طور نابحشودنی به 
گرفته است. مدت‌ها آن را فکری بد و منفی می‌دانستند و در جامعه به‌ندرت 
از آن کلمه به‌طور مودبانه استفاده می‌شد. زنان و مردانی که از این ماهیت 
متبر ک. بله متبر ک. بر خوردار بودند اعلب مور د بد گمانی قرار می‌گرفتند و 
به‌جای این که آن‌ها را آفرادی متبرک بدانتد» آقرادی نفرین‌شده به‌شمار 

آوردند. 

میلیون‌ها نفره حتی در عصر روشنگری. به‌علت این باور اشتباه که ماهیت 
افسار گسیختگی تفسیر شود. هیجان جنسی فقط زمانی به کار گرفته می‌شود 
استفاده شود تا به‌جای غنی‌ساختن جسم و ذهن, آن را تنزل دهد. استفادة 
بهسر از این قدرت. بعدا توضیح دادم می شو د. 

برای نویسنده بسیار مهم است که خواننده دریابد الهام‌بهش هر رهبر 
موفق. یک زن بوده است که در بسیاری موارد. سردم از حضور آن زن در 
زندگی وی» چیزی زیادی نشنیده بودند. در چندین مورد. منبع آلهام به «زن 
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دیگری» مربوط می‌شده است که شاید چنین مواردی چندان برایتان تاآشنا 
نباشد. 

زیاده‌روی در عادت‌های جنسی به‌اندازة افراط در خوردن و آشامیدن 
زیان‌آور است. امروزه. به‌ویژه از پس از جنگ جهانی اول» زیاده‌روی در رابط ة 
جنسی رایج شده است. برگزاری مجالس عیاشیء شاید ناشی از کمبود 
رهبران بزرگ باشد. هیچ کس نمی‌تواند از نیروهای تصور خلاق استفاده کند 
و در عین حال, آن‌ها را هدر بدهد. انسان‌ها تنها مخلوقات روی زمین هستند 
که در این رابطه از طبیعت سرپیچی می کنند. هر حیوان دیشری از طبیعت 
جنسی‌اش به‌طور متعادل يا هماهنگ با قوانین طبیعت استفاده می کند. هر 
حیوان دیگری فقط در فصل خاص به تقاضای جنسی حیوان دیگر پاسخ 
می‌دهد. با وجود این. تمایل انسان به رابطة جنسی همیشگی است. 

هر فرد باهوشی می‌داند که محرک زیاد از طریق نوشیدن الکل و مصرف 
موادمخدن شکلي از افراط است که اندام‌هاي حیاتی بدن از جمله مغز را نابود 
می کند؛ هرچند. همه می‌داند که زیساده‌روی در رابطة جنسی به عادتی 
ویرانگر تبدیل می‌شود و تلاش‌های خلاقانه را نابود می‌کند. 

فرد معتاد به روابط جنسی اساسا با فرد احمق هیچ تفاوتی ندارد! زیرا هر 
دو. مهار نیروی منطق و ارادة خود را از دست داده‌اند. زیاده‌روی در رابطة 
جنسی شاید منطق و قدرت اراده را نابود نکند؛ اما به جنون موقتی يا دائمی 
منجر می‌شود. در بسیاری از موارد. بیماری مالیخولیا و افسردگی از 
عادت‌هایی به‌و جود می‌آید که به عملکرد حقیقی رابطة جنسی توجه نکرده 


است. 

طبق اشارات مختصر به این موضوع. متوجه شدیم که توجه به تبادل 
نیروهای جنسی. خسارات و جرایم زیادی برای انسان به‌بار می‌آورد و مانم 
سوداوری برای دیگران می‌شود. 


فصل بازدهم؛ تسلط بر تغییر و تبدیل رابطه جنسی ي ۲۳۹ 


بی‌توجهی زیاد به رابطة جنسی نیز به این علت است که این موضوع. 
زشت و قبیح دانسته شده و درنتیجه سکوت سنگینی بر آن حائم است. سا 

فرد به‌ندرت بین جهل تا شصت سالگی به تلاش بسیار خلاقانه در هر 
زمینه مبادرت می‌ورزد. این عبارات براساس تحلیل دقیق هزاران زن و مرد 
نکاشته شده است. آن‌ها باید برای کسانی که نتوانستند پیش از چهل سالگی 
و رسیدن پیری به این موفقیت برسند. یک مشوق خوب باشند. سال‌های بین 
چهل و پنجاه. پرثمرترین سنین زندگی یک انسان است. پس فرد باید بدون 
دهد. 

اگر دیدید بیشتر مردم پیش از چهل سالگی بهترین کارهای خود را در 
زندگی آغاز نمی کنند. با مطالعة گزارش زندگی افراد موفشق به دلیل اپن 
موضوع پی می‌برید. هنری فورد تا چهل سالگی هنوز موقق نشده بود و اندرو 
کارنگی هم پس از جهل‌سالگی پاداش تلاش‌هایش را مشاهده کرد. 

جیمز. جی. هیل در جهل سالگی. کلید تلگراف را اختراع کرد و 
پیشرفت‌های شگفت‌انگیز اه بس از آن سن اتفاق افتاد. شرح‌حال‌های 
صنعتگران. پر از شواهدی است که نشان می‌دهد دوره‌های چهل شا شصت 

در بین سی تا چهل سالگی, فرد هنر تبادل نیروی جنسی را می‌آموزد. 
این کشف کاملاً اتفاقی است و اغلب مردم از آن ناآگاه‌اند. ممکن است در 
حدود سی‌وینج تا جهل سالگی» شاهد افزايش قدرت‌های موفقیت باشند؛ آما 


۰ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


هماهنگ‌سازی هیجانات عشق و نیروی جنسی در افراد بین سی و چهل سال 
آغاز به کار می‌کند؛ به‌گونه‌ای که از نیروی عظیمی به‌عنوان محرک استفاده 
می‌کنند. 

نیروی جنسی به‌تنهایی انگیزه‌ای قدرتمند برای اقدام است؛ اما نیروهايش 
همانند گردباد مهارناپذیر است. وقتی هیجان عشق. خود را با هیجانات 
جنسی درمی‌آمیزد. نتیجه‌اش ملایمت هدف. فروتنی و دقیق‌بودن قضاوت و 
رسیدن به تعادل است. چه کسی است که به چهل سالگی برسد و چنان 
بدیخت و ناتوان باشد که نتواند اين جملات را تجزیه و تحلیل و آن‌هارا با 
تحربة شخصی خود اثبات کند؟ 

عشق. شامل رابطة عاشقانه و جنسی همه هیجاناتی است که می‌تواند فرد 
را به بالاترین موفقیت‌ها برساند. عشق. هیجانی است که تعادل. تواضم و 
تلاش سازنده را تضمین می‌کند. وقتی این سه هیجان با هم ترکیب می‌شود. 
قوف نبوغ را می‌آفریند. این نوابغ از هیجان عشق. چیز چندانی نمی‌دانند. 
بیشتر آن‌ها در برخی کارهای مخرب یا دست‌کم کارهای ناعادلانه. شرکت 
می‌کنند. اکر سليقة خوبی نداشته باشند. هزاران ابغه در زمینه صنعت و 
پول. بی‌رحمانه به حقوق دیگران تجاوز می‌کنند. آن‌ها کاملا بی‌وجدان به‌نظر 
می‌ر سسش. 

هیجانات. حالات دذهنی هستند. طبیعت به ما «ماد: شیمیایی ذهنی» 
بخشیده که شبیه اصول شیمیایی مواد عمل می کند. شاید شیمیدان» سمی 
مهلک را با ترکیب عناصر خاص تولید کند که هیچ‌کدام از آن‌ها به‌تنهایی 
زیانآور نباشد پا استفاده از آن به میرن درست. مشکلی نداشته باشد. شاید 
این هیجانات برای تولید سمی مهلک تر کیب شوند. هیجانات جنسی و 
حسادت. وقتی ترکیب شوند فرد را به حیوانی وحشی تبدیل می‌کنند. 


فصل یازدهم! تسلط بر تغییر و تبدیل رابطة جنسی ۷ ۲۴۱ 


وجود هریک از هیجانات ویرانگر در ذهن انسان. از طریق ماد شیمیایی 
ذهن» سمی را تولید می کند که حس عدالت انسان را نابود می کند. در موارد 
بسیان وجود هر گونه ترکیبی از این هیجانات در ذهن. ممکن است فرد را 

جادة نبوع از رشد. کنترل و استفاده از عشق و رابطه عاشقانه تشعیل 

وجود این هیحانات را به‌عنوان افکار غالب در ذهن خود تقویت کنید و 
وجود بقیة هیحانات ویرانگر را تضعیف سازید. دهن. حالق عادت است و از 
کمرنگ کرده و حضور هی ن دیگر را تقویت کنید. 

کنترل ذهن. با وجود ا قدرت اراد آن. مشکل نیست. کنترل در سب بیروی 
جنسی. حاصل پشتکار و عادات درست بوده و در راز در ک فرایند تبدیل 
نهفته است. هر هیجان منفی موجود در ذهن شما می‌تواند به هیجان مثبست 
و سازنده‌ای تبدیل شود و اين کار تنها با تغییردادن فکرتان صورت می‌گیرد. 

جز با تلاش خودتان نمی‌توانید به جادة نبوغ برسید! شاید مردم به 
موفقیت مالی یا تجاری عالی دست یابند و این تنها با نیروی انسرژی جنسسی 
دارد» زیرا حقیقتی را بیان می‌کند که دانش آن ممکن است برای همه مردم 
بسیاری تمام شده است؛ حنی ار افراد ثروت فراوانی داشته باشند. 

هیجانات عشقی و جنسی. آثار خود را بر شخصیت می گذارند. علاوه بر 
آن. این علایم و آثاره جنان مشهودند که هر کس بخواهد» می‌تواند آن ها را 


۳ + بیندیشید و ثروتمند شوید 


ببیند. کسانی که با طوفان عشق همراه با تمایلات جنسی حرکت کردند آن 
حقیقت را با چشم و خطوط چهرة خود به تمام دنیانشان دادند. هیجان 
عشق. وقتی با هیجان جنسی ترکیب شود. حرکات چهره را متعادل» زیبا و 
ملایم مي کند. لازم نیست تحلیلگر شخصیت این را به شما بگوید؛ جرا که 
خود آن را مشاهده خواهید کرد. 

هیجان عشق ماهیت هنری و زیبایی‌شناسانه را پرورش می‌دهد و روی 
خاموش‌شدن محر ک: هم‌جنان باقی می‌مان‌د. ایس جیز تازه‌ای لیسست. هیر 
شخص که با عشق خالص به حرکت درآمده باشد» می‌داند این تأثیری عمیسق 
ماهیتی معنوی دارد. کسانی که با عشق نمی‌توانند به موفقیت‌های عالی 
بر سند. ناامید و مرده‌اند و تنها زنده به‌نظر هی ر سند. 

حتی خاطرات عشق برای ترغیب یک فرد به انجام تلاش خلاقانه. کافی 

بارها به گذشتة خود برگردید و ذهن خود را در خاطرات زیبای عشق 
گذشته شست‌وشو دهید. این تأثیر نگرانی‌های امروز را پاک می‌کند. به شما 
جایگاهی می‌دهد که از واقعیت‌های ناخوشایند و تلخ زندگی فرار کنید و 
شاید ذهنتان در این عزلت موقتی» دنیایی خیالی از ایده‌هاو طرح‌هارابه 
شما تسلیم کند که وضعیت مالی و روحی و زندگی شمارا دگرگون سارد. 


قصل یازدهم؛ تسلط بر تغییر و تبدیل رابطا جنسی ی ۲۴۳ 


اگر باور دارید که «عاشق شدید و شکست خوردید» این فکر را نابود 

عشق ناگهانی می‌آید و بی‌خبر می‌رود. تا وقتی هست. آن را بپذیر و از آن 
لدت ببر؛ آما نگران رفتن آن نباش. چراکه نگرانی آن را باز نمی گرداند. 

این فکر را هم فراموش کن که عشق فقط یک بار اتفاق می‌افتد. عشق 
دیگر یکسان نیست. شاید تأثیر عشق یکی بر قلب بیشتر از بقیه باشد؛ اما 
تمام تجارب عشقی خوب و مفید است؛ مگر این که شخص در هنگام رفتن 
عشق, ناراحت و عیب‌جو و غرغرو شود. 

نباید از عشق ناامید شد و اگر مردم تفاوت بین هیجان عشق و روابط 
جنسی را در ک نکنند» عشقی وجود ندارد. در واقع؛ تفأوت اصلی‌اش در این 
است که عشق. معنوی و روحی است. درحالی که رابطة جنسی بیولوژیکی 
است. هیچ تجربه‌ای که بتواند قلب انسان را بانیروی معنوی لمس کند. 
نمی‌تواند زیانبار باشد؛ مگر این که با نادانی با حسادت همراه شود. 

عشق بی‌شک بزرگ‌ترین تجربة زندگی است و مارا با خرد بسی‌پایمان 
آمیزد. ما را از نردبان تلاش خلاقانه عبور مي‌دهد. هیجانبات عشق و رابطة 
عاشقانه. اضلاع مثلت ابدی زندگی و موفقیت را می‌سازند. عشق نبوغ 
می‌آفریند و طبیعت بدون این نیرو نمی‌تواند نبوغ بيافریند. 

عشق. هیحانی با ابعاد. سایه‌ها و رنگ‌های بسیار است. عشق انسان به 
پدرومادر یا فرزندان با عشق به محبوبش کاملاً متفاوت است. یکی با هیجان 


۳ ؛ بیندیشید و ثرونمند شوید 


عشقی که انسان در دوستی حقیقی لمس می کند. مثل همانی نیست که 
برای محبوبش. والدین با فرزندش لمس می کند؛ اما آن هم شکلی از عشق 


است. 

بعد هیجان عشق برای موارد بی‌جان مثشل عشق به آثار دست‌ساز از 
طبیعت است؛ اما شدیدترین و سوزان‌ترین عشق, آن است که با ترکیسب 
هیجانات عشق و رابطة جنسی تجربه می‌شود. ازدواجی که باعلاقة ابدی 
عشق. متبرک و متعادل نشود. دوام چندانی نمی‌آورد. عشق به‌تنهایی 
نمی‌تواند در ازدواج شادی و خوشبختی بیاورد؛ رابطة جنسی هم همین‌طور. 
وقتی این دو هیجان زیبا با هم ترکیب شوند. ازدواج به حالتی روحی تبدیل 
می‌شود که شخص رابطه‌ای همانند آن را روی زمین ندیده است. 

وقتی هیجان رابطة عاشقانه به روابط جنسی افزوده می‌شود. موانع بین 
دهن محدود بشر و خرد پایان‌ناپذیر برداشته می‌شود؛ سپس نبوغ متولد 
می‌شود! این ماجرا برای زوج‌هایی که عشقشان, با هیجان جنسی همراه 
است. متفاوت است. هیجان جنسی وقتی به‌درستی تفسیر و درک شود. هرج 
و مرج موجود در بسیاری از آزدواج‌ها را برطرف می‌کند و آن‌هارا به 
هماهنگی می‌رساند. اين ناهماهنگی اغلب به شکل غرغر و شکایت بیان 
می‌شود که به‌علت نداشتن آگاهی از موضوع رابطة جنسی است. جایی که 
عشقی, رابطة عاشقانه و درک مناسب هیجان و عمل سکس تاب می‌آورد. 
هیچ‌گونه ناهماهنگی پین افراد متأهل دیده نمی‌شود. 


3 


2۴ فصل روازرهم 


ضمیرناخود آگاه: حلقه ار تباطی 
(گام یازدهم به‌سوی ثروت) 


ضمیر ناخودآگاه از زمینه‌ای از هشیاری تشکیل شده که در آن هر تکانةُ 
فکری که از طریق حواس پنچ‌گانه به ذهن برسد. دسته‌بندی و ضیط 
می‌شود. بنابراین افکار می‌توانند به‌صورت نامه‌هایی یاداوری یا از کمد 
پرونده‌ها خارج شوند. 

ضمیر ناخودآگاه تأثیرات حس با افکار را می‌گیرد. برای آن‌ها پرونده 
تشکیل می‌دهد و آهمیتی به ماهیتشان نمی‌دهد. شاید داوطلبانه در ضمیر 
ناخودا! گاه خود برنامه. فکر یا هدفی را بکارید که مي‌خواهید آن را به معادل 
فیزیکی يا مادی تبدیل کنید. ضمیر ناخوداگاه» ابتدا روی خواسته‌های مهمی 
که با احساس هیحانی مثل ایمان تر کیب شدند. کار و اقدام می کند. 


۶ بیندیشید و تروتمند شوید 


این امر را در رابطه با راهکارهای فصل دوم دربارة خواسته درنظر بگیرید. 
با توجه به شش گامی که در این‌جا خلاصه شد و راهکارهای فصل هفتم 
دربارة برنامه‌ریزی» اهمیت فکری را که در اين‌جا مطرح شد درمی‌یابید. 

ضمیر ناخودآگاه. شبانه‌روز کار می‌کند و از نیروهای خرد و هوش 
بی‌پایانی که داوطلبانه خواسته‌ها را به واقعیت تبدیل می‌کنند. بهره می‌بسرد و 
برای این کار. هميشه از قابل اجراترین رسانه استفاده می‌ کند. 

شما نمی‌توانید ضمیر ناخوداگاه خود را کنترل کنید؛ اما داه‌طلبانه 
می‌توانید برنامه. خواسته با هدف دلخواه خود را به او بدهید تاآن رابه 
واقعیت تبدیل کند. 

راهکارهای استفاده از ضمیر ناخودا گاه فصل جهارم را دوباره مطالعه 
کنید. مدارک بسیاری از این باور حمایت می‌کند که ضمیر ناخودآگاه. حلقة 
اتصال بین ذهن محدود و خرد نامحدود است. این واسطه‌ای است که از 
طریق آن, فرد نیروهای خرد نامحدود را به خواست و ارادة خود بیرون 
می کشد که به‌تنهایی حاوی فرایند سری است که تکانه‌های ذهنی با آن 
صلاح و تعدیل و به معادل فیزیکی تبدیل می‌شود. ضمیر ناخودآگاه تنها 
واسطه‌ای است که به منبع توانمند پاسخ‌دهن ده به دعا منتقل می‌شود. 
امکانات خلاقانةٌ متصل با ذهن هشیار, بسیار شگفت‌انگیز است و انسان را به 
شگفتی وامی‌دار د. 

من هرگز به بحث ضمیر ناخودآگاه بدون احساس حقارت نزدیک نشدم. 
شاید به این دلیل که دانش در این قسمت بسیار محدود است. این که ضمیر 
ناخودآگاه واسطة ارتباط بین ذهن متفکر و هوش نامحدود است. خود فکری 
است که اغلب. منطق انسان را از کار می‌اندازد. 


فصل دوازدهم؛ ضمیرناخود آگاه: حدقه ارتباطی پ ۲۴۷ 


پس از آن که و جود ضمیر ناخودآگاه را به‌عنوان بک حفیفشت پذ‌بر فنید 9 
امکانات آن را به‌عنوان واسطه‌ای برای تبدیل خواسته به واقعیت درک کردید. 
کنید و بنویسید. بدین ترتیب. لزوم پافشاری در اجرای این راهکارها هم 
آشکار خواهد شد. 

اصل سیزدهم. محر کی است که باان توانایی تاثیر گذاری بر ضمیر 
ناخودآگاه را کسب می‌کنید. اگر در نخستین تلاش موفق نشدید. اامید 
می‌شود و طبق راهکارهای فصل سوم عمل می‌کند. اگر هنوز فرصت نکرده‌اید 
که بر ایمان خود مسلط شوید. بردبار و بایشتکار باشید. 

در این‌جا عبارات خوب بسیاری در فصل‌های مربوط به ایمان و خودالقایی 
نکرار مبی‌ سود ۳ صمیر ناخودا گاهتان از آن بهر منك شسود. یادتان باشد 1 
عملکر دهای ضمیر ناخودآگاه شما داوطلبانه است؛ خواه تلاشی برای تسلط بر 
آن انجام دهید خواه نه. درضمن, به‌طور طبیعی پیشنهاد می‌دهد که افکار 
ترس و فقر و هم افکار منفی به‌عنوان محرکی برای ضمیر ناخودآگاه شما 
عمل می کند؛ مگر این که به این تکانه‌ها مسلط شوید و بیشتر تقویتش کنید. 

ضمیر ناخوداگاه بیکار باقی نمی‌ماند! اگر نتوانید خواسته‌ها را در ضمیر 
ناخودآ گاهتان پرورش دهید. افکاری را تغذیه می‌کند که در اثر غفلت شما 
ابجاد می‌شود. پیش از این دربارة تکانه‌های فکری مثبت و منفی که مدام به 
ضمیر ناخودا گاه میر سند» توضیح دادیم. 

در حال حاضر. کافی است به‌یاد بسیارید که روزانه. بدون این که بدانید. 
همه نوع تکانة فکری به شما هجوم می‌آورد و به ضمیر ناخودا گاهتان 
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می‌رسد. برخی از این تکانه‌ها منفی و برخی مثبت هستند. حال می‌کوشید 
جریان تکانه‌های منفی را حفه و داوطلبانه کمک کنید تابااستفاده از 
تکانه‌های مثبت خواستة خود. بر ضمیر ناخودا گاه تأثیر بگذارید. 

وقتی به این موضوع دست یافتید. کلیدی در دست دارید که دریجة ذهن 
را به‌سوی ضمیر ناخودا گاه شما می گشاید. علاوه بر آن. این دریچه را طوری 
کنترل می‌کنید که هیچ فکر نامناسبی ببر ضمیر ناخودآگاه شما تأثیر 
نمی گذارد. 

هرچه آفریده می‌شود. با شکلی از تکانة فکری آغاز می‌شود. هیچ چیز 
بدون فکر اولیه به‌وجود نمی‌آید. با کمک تجسم. تکانه‌های فکری به 
برنامه‌هایی تبدیل می‌شوند. اين تجسم وقتی در کنترل باشد» برای خلق 
طرح‌هایی به‌کار می‌رود که به موفقیت فرد و حرفة انتخابی‌اش منجر می‌شود. 

همه تکانه‌های فکری که برای تبدیل به معادل فیزیکی آماده می‌شوند و 
داوطلبانه در ضمیر ناخوداًگاه پرورش می‌یابند. باید تجسم و با ایمان ترکیسب 
شوند. «تر کیب» ایمان با برنامه با هدفی که به ضمیر اخودآگاه تسلیم 
می‌شود. فقط با استفاده از تحسم انجام می‌شود. 

از این عبارات درمی‌یابید که استفادة داوطلبانه از ضمیر ناخوداگاه به 
هماهنگی و کاربرد همه اصول نیاز دارد. 

لا ویلر ویلکوکس, شاعر و روزنامه‌نگار معروف اواخر قرن نوزدهم و اوایل 
قرن بیستم. شواهدی از در ک خود از قدرت ضمیر ناخودأگاه را در هنگام 
نوشتن ارائه داد: 

هرگز نمی‌توانی بگویی چه فکری احساس عشق 

يا نفرت را در تو پدید می‌آورد. 

زیرا اقکار اشیا هستند و بال‌های آن‌ها نرم‌تر از کبوتران نامه‌رسان است. 
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آن‌ها از قانون جهان هستی پیروی می‌کنند. 

هر چیزی مثل خود را می‌آفریند. 

و به مسیر دیگر می‌رود تا آن‌جه را از ذهن تو گذشته. تقدیمت کند. 
خانم ویلکو کس دریافت افکاری که از ذهن انسان خارج می‌شوند. در اعماق 
ضمیر ناخوداگاه وی جای می‌گیرند و به‌صورت مغناطیس, الگو یا نقشه‌ای 
عمل می‌کنند که ضمیر ناخوداگاه هنگام تبدیل آن‌هابه معادل فیزیکی, 
تحت تأثیرشان قرار گرفته است. افکار اشیا هستند» زیرا هر ماده‌ای» از انرخی 
فکری به‌وجود می‌آید. 

ضمیر ناخودا گاه بسیار مستعد نفوذ تکانه‌های فکری همراه با احساس با 
هیجانی است که در قسمت منطق ذهن به‌وجود آمده است. در حقیقت. 
مدارک و شواهد بسیاری برای حمایت از این تئوری هست که نشان می‌دهد 
فقط افکار دارای بار هیجانی. تأثیر عملی بر ضمیر ناخودآگاه دارند. این 
حقیقت آشکار است که هیجان يا احساس. بر بیشتر مردم حاکم است. اگر 
حقیقت داشته باشد که ضمیر ناخودآگاه به افکاری که به‌خوبی با هیجان 
ترکیب شده باشند سریع‌تر پاسخ می‌دهد. لازم است با هیجان‌های مهم‌تری 
آشنا شوید. 

هفت هیجان مثبت اصلی و هفت هیجان مهم منفی وجود دارد. هیجانات 
منفی به‌طور غیرارادی خود را به تکانه‌های فکری تزریق و از ضمیر ناخودا گاه 
عبور می‌کنند. افکار مثبت باید از طریق اصل خودتلقینی به تکانه‌های فکری 
که فرد می‌خواهد به ضمیر ناخودآگاه خود بدهد. تزریق شود (راهکار آن در 
فصل چهارم دربارة خودالقایی آمده است). 

این هیجانات با تکانه‌های احساسی. ممکن است شبیه ماست روی تکه‌ای 
نان باشند. زیرا عنصر عملی را می‌سازند که تکانه‌های فکری را از حالت 


۰ # بیندیشید و ثروتمند شوید 


غیرفعال به فعال تغییر شکل می‌دهد. بنابراین ممکن است شرد بفهمد جرا 
تکانه‌های فکری که به خوبی با هیجان تر کیب شدند, راحت‌تر عملی می‌شوند؛ 
البته در مقایسه با تکانه‌های فکری بهوجود آمده از «منطق سرد». 

شما خود را برای تأثیرگذاری و تفوذ بر «مخاطب درونی» ضمیر 
ناخودا گاهتان آماده می‌کنید تا از آن درخواست پول کنید و به پول واقمی 
که خوب با هیجان آميخته شدند. راحت‌تر از تکانه‌های فکری که از منطق 
خشک و سرد سرچشمه می گیرند» نتیجه می‌دهند. 

شما خود را آماده می‌کنید تا بر مخاطب درونی‌تان تأثیر بگذارید و بر آن 
نظارت کنید تا خواستة خود را برای دستیایی به پول عملی کنید. بنابراین 
لازم است روش برخورد با این محاطب درونی را درک کنید. باید به زبان آن 
صحبت کند. در غیر این صور تب فرمان شما را اجرا نمی کند. او بهمرین زبان 
احساس يا هیجان را درک می‌کند. بنابراین اجازه دهید هفت هیجان مثبت و 
منفی را توصیف کنیم تاموارد مثبست را درک و از موارد منفی در هنگام 
دستور به ضمیر ناخودآگاه پرهیز کنید. 


هفت هیجان مهم و مثبت 


هیجان خواستن 
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هیجان رابطة عاشقانه 
هیجان امید 

هیجان‌های مثبت دیگری هم وجود دارد؛ امااین هفت مورد از همه 
قدر تمندتر است و اغلب در تلاش خلاقانه به کار می‌رود. بر این هفت هیحان 
مسلط شوید ( که با استفاده از آن‌ها مسلط می‌ شوید): آن گاه دیگر 
هیحان‌های مثبت در هنگام نیاز در دسترس شما قرار مبی گیرند. در این رابطه 
به‌یاد بسپارید شما کتابی را مطالعه می‌ کنید که قصد دارد کمکتان کند 
هشیاری‌تان در دستیابی به پول تقویت شود که این کار با پرکردن ذهن شما 
با هیجانات مثبت انجام می‌شود. 


هفت هیجان منفی مهم (که باید از آن‌ها بپرهیزید) 
هیجان ترس 

هیحان حسادت 

هیجان تنفر 


هیجان انتقام 


هیجان طمع 
هیجان خرافات و موهوم‌پرستی 
هیجان حشم ۱ 

هیجانات مثبت و منفی نمی‌توانند همزمان ذهن را اشفال کنند, بلکه 
یکی از آن‌ها باید غالب باشد. از ایین رو باید اطمینان حاصل کنید که 
هیجانات مثبت تأثیر عمده‌ای در ذهنتان داشته باشند. قانون عادت در این‌جا 
به کمک شم می‌آید. پس عادت به کار گیری هیجانات مثبت را شکل دهیدا! 
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در این صورت. سرانجام این عادت بر ذهن شما چنان مسلط می‌شود که 
هیجانات منفی قادر به ورود نخواهند بود. 

شم با بيروي مدام از اپن راهکار ها می‌توانید بر صمیر ناخوداگاه حود 
مسلط شوید. تنها وجود هیجان منفی در ضمیر ناخودا گاهتان کافی است تا 
همة فرصت‌های سازندة شما را نابود کند. 

اگر فردی هوشیار تسیل حتماً متوجه شده‌اید که بیشتر مر دم ققط پس 
از این که هم درها به‌روی آن‌ها بسته می‌شود. به دعا متوسل می‌شوند! مردم 
هیجاناتی است که ضمیر ناخودآگاه بر آن‌ها تأثیر می‌گذارد و آن‌ها را به‌سوی 
سرچشمة خرد پایان‌ناپذیر می‌کشاند. منبع خرد پایان‌ناپذیر هم همین 
هیجان را دریافت و روی آن اقدام می‌کند. 

اگر برای چیزی دعا کنید اما بترسید که با دعای خود به آن نرسید پا 
حرد پایان‌نایذ بر به دعای شم پاسخ دذ‌ هد دعایتان بی‌فایده می‌ماند. 

گاهی دعا برای فرد دعاکننده به شناخت منجر می‌شود. اگر تاکنون با دعا 
به خواسته‌اي رسیده‌اید. به حافظة خود مراجعه کنید و حالت ذهنی خود را 
هنگام دعا خواندن به‌باه آورید. آن گاه می‌فهمید نظریه‌ای که در این‌جا 
توصیف شد. چیزی فراتر از تثوری است. 

زمانی فرامی‌رسد که مدارس و مسسات آموزشی. «علم دعاکردن» را 
ندرپس کنند, علاوه بر آن شاید دعا از سطح علمی تنرل بابد. وقنتسی این 
زمان فرا برسد. دیگر کسی با ترس به خرد جهانی نزدیک نمی‌شود. چون 
دیگر هیجانی به‌نام ترس وجود ندارد. 

در این هنگام دیگر نادانی» موهوم‌پرستی و آموزش غلط ناپدید می‌شود و 
ما به وصعیت درست خرد نامحدود رسيده‌ايم. درصورتی که پیش از این عدهة 
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اگر باور دارید که این رسالت دور از دسترس است. نگاهی به نژاد بشر 
بیندازید. کمتر از دویست سال قبلء مردم آغلب بر این باور بودند که 
رعدوبرق نشانة خشم خداست و از آن می‌ترسیدند. حالا به بررکت قدرت 
ایمان» ما رعدوبرق را مهار کرده‌ایم و از آن برای گردانیدن چرخ صنعت 
استفاده می کنیم. تا همین آواخر بر اين باور بودند که بین سیارات چیزی جز 
فضای خالی بزرگ وجود ندارد. حال خدا را شکر که به‌خاطر همان قدرت 
ایمان می‌دانيم فضای بین سیارات بالاترین شکل از ارتعاش شناخته‌شده 
است؛ یعنی ارتعاش فکری. علاوه‌بر آن. می‌دانیم که این انرژی زنده و 
ارتعاشی و تینده به تمام آتم‌های ماده نفوذ می‌کند. تمام تورفتگی‌های فضا را 
پر و مغز همه انسان‌ها را به یکدیگر متصل می کند. 

برای باور این که همان آنرژی مغز انسان را به خرد نامحدود متصل 
نمی کند. چه دلیلی داریم؟ 

هیچ مرز و فاصله‌ای بین ذهن محدود انسان و خرد نامحدود وجود ندارد. 
ارتباط با صبر ایمان. پشتکار: درک و خواست خالصانه برقرار می‌شود. علاوه 
بر آن» اجرای این روش فقط به‌واسطةّ هریک از ما امکان‌پذیر است. پرداخت 
پول برای دعاکردن, بی‌فایده است. خرد نامحدود کاری با وکیل و نماینده 
ندارد. یا خودتان مستقیم ارتباط برقرار کنید یا در غیر این صورت ارتباطی 
برقرار نمی‌شود. 

شاید کتاب دعایی بخرید و مطالبش را بارها تکرار کنید و در آخر هم به 
هیچ نتیجه‌ای نرسید. افکاری که می‌خواهید با خرد نامحدود در میان بگذارید 
باید دگ رگون شوند تا از ضمیر ناخودا گاه شما ارسال گردند. 

روش ارتباط شما با حرد نامحدود. شبیه ارتعاش صدایی است که از 


طریق ارتباط بی‌سیم انجام می‌شود. اگر اصل موثر رادیو و تلویزیون و گوشی 
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تلفن همراه را درک کنید» می‌دانید که صدا و تصویر را بدون تبدیل به 
ارتعاش آن, به‌حدی که برای گوش یا چشم قابل کشف باشد. نمی‌توان 
منتقل کرد. ایستگاه فرستنده. صدا و تصویری را انتخاب می‌کند و آن را به 
میلیون‌ها برابر ارتعاش درمی‌آورد. ارتعاشات را فقط به این روش می‌توان به 
کاینات فرستاد. 

پس از این تحول. کاینات انرژی را دریافت و آن را به ایستگاه‌های گیرنده 
حمل می‌کند و دستگاه‌های گیرنده آن انرژی را به میزان ارتعاشی که قابل 
شنیدن و دیدن باشد» تبدیل می کند. ضمیر ناخودأ گاه. واسطه‌ای است که 
دعای فرد را به‌حدی که خرد پایان‌ناپذیر بتواند بشناسد. ترجمه و پیام را 
ارسال کرده و پاسخ را به‌شکل طرح محدود و مشخص باز می‌گرداند. این 
اصل را دریابید تا بدانید چرا کلمات کتاب دعا هرگز نمی‌تواند به‌جای نمايندة 
ار تباط بین دهن انسان و خرد نامحدود عمل کند. 

پیش از آن که دعای شما به خرد نامحدود برسد. ارتعاش فکری اصلی 
حود به شکل ارتعاش معنوی تغییر یافته است. ایمان تنها نمايندة 
شناخته‌شده‌اي است که به افکار شما ماهیت معنوی می‌دهد. پس بدانید که 
ایمان و ترس نمی‌توانند همزمان در یک‌جا وجود داشته باشند. 


مغز: ایستگاه ارسال و دریافت فکر 
(گام دوازدهم به‌سوی ثروت) 


در پژوهشی که دکتر الکساندر گراهام بل و دکتر المر آر گیتز انجام دادند. 
معلوم شد مغز هر انسانی ایستگاه ارسال و دریافت ارتعاشات فکری است. 

با واسطه قرارگرفتن کاینات به روشی که اصل رادیو و دیگر وسایل 
بی‌سیم از آن استفاده می‌کنند» مغز هر انسانی می‌تواند ارتعاشات فکری 
رهاشده از مغزهای دیگر را دریافت کند. در ارتباط با عبارت فوق, توصیف 
تجسم خلاق را درنظر بگیرید. تجسم خلاق «دستگاه گیرندة» مفز است که 
افکار آزادشده از مفز دیگران را دریافت می‌کند. این نماینده. وسیله ارتباط 
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قکری ۴۳ دریافت کند. اپن فرایند به واسطة هیحانات مثبت با منمی انجام 
می‌شود. شاید از طریق این هیجانات. ارتعاشات فکری نیز افزایش يابند. 

ارتعاشات بسیار بالاء تنها ارتعاشاتی هستند که کاینات انتخاب و از مفعزی 
ارتعاش حرکت می‌کند. فکری که اصلاح یا با هر هیجان مهم دیگری تحریک 
شده است با ار تعاشی بسیار بالاتر از فکر معمولی برانگیخته صی سود. این 
نوعی فکر است که از مغزی به مغز دیگر و به‌واسطة تجهیزات مغز انسان عبور 
مي کند؛ آما هیحان حنسی تا آن‌جا که به‌شدت و نیروی محرک مربوط 
مبی شو د: از همه هیجانات انسان قوی‌تر است. مغزی که با هیجان جنسی 
تحر یک بسیده است. با سرعتی بالاتر از زمانی که چنین هیحانی و شود ندارد 
مرتعش می‌شود. 

نتیجة ارتباط جنسی و نیروهای آن و افزایش میزان ارتعاش افکار به‌حدی 
است که تحسم خلاق. ایده‌های بسیاری را از کاینات می گیرد. وقتی مغ بسا 
سرفت بالا مرنعش می‌ سود نه تنها افکار و ایده‌هایی را که آزاد کرده است 
جدب می کند. بلکه نك اقعار شخص احساسی می‌دهد که برای اقدام روي آن 
اقکار صروري است. 
هیجان خود را با افکار خود ترکیب می‌کنید و آن‌ها را به ضمیر ناخودآگاه 
حود مي‌دهید. ضمیر ناخود گاه ایستگاه فرستندة مغر است که با آن 
ار تعاشات قکر مخابره هی شو ۵. تچسم خلاق. «دستگاه گیرنده» است که با آن 

همراه با عواملی مهم چون ضمیر ناخودأگاه و بخسم حلاق. به اصل 
خودالقایی بپردازید و با آن ایستگاه خبررسانی خود را فعال کنید. 
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با استفاده از راهکارهای فصل چهارم. از روش تبدیل خواسته به واقعیت 
به‌طور دقیق آگاه شوید. 

عملیات ایستگاه خبررسانی دهنی بسیار ساده است. اینک سه اصل را در 
دهن قرار می‌دهیم تا از ایستگاه مخابرهٌ خود استفاده کنید؛ یعنی با ضسمیر 
ناخوداگاه. تجسم خلاق و خودالقایی آن را فعال کنید. محرکی که از 
طریق آن این اصول را عملی می‌کنید. فرایندی را که با خواستن شروع 


می‌شود. توصیف کرده اسیت. 


قوی‌ترین نیروها «نامحسوس»اند 
فشار دهة ۱۹۳۰ دنیا را به درک نیروهای تامحسوس و نامرئی کشاند. در 
گذر قرن‌هاء مردم به‌شدت به حواس فیزیکی وابسته شدند و دانش خود را به 
اشیای فیزیکی که می‌توانستند ببینند. لمس کنند و اندازه بگیرند. محدود 
گر دند. 

حالا وارد شگفت‌انگیزترین دوران می‌شویم؛ عصری که به ما دربارة 
نیروهای نامحسوس دنیا درس می‌دهد. شاید با عبور از ایسن دوران؛ بفهمیم 
که «خود دیگر» ما قدرتمندتر از خود فیزیکی است که با نگریستن به آینه 
آن را می‌بینيم. 

گاهی آهسته از موارد نامحسوس سخن مي‌گوییم؛ چیزهایی که 
نمی‌توانیم با حواس پنج گانه دریابیم. اما هرگز فراموش نکنیم که همة ما با 
نیروهای نامرتی و نامحسوس کنترل می‌شویم. 

بشر به‌طور کلی قدرت سازگاری و مهار نیروی نامحسوس در امواج 
خروشان آقیانوس‌ها را ندارد. ذهن بشر نمی‌تواند نیروی نامحسوس جاذبة 
زمین را که این کر کوچک را در وسط هوا نگه داشته و مارا از سقوط حفظ 


۸ + بیندیشید و ثروتنمند شوید 


می‌کند. درک کند. همه ما به‌طور کامل مطیع و بندة این نیسروی نامحسوس 
هستیم که با طوقان و صاعقه همراه است و در مقابل نیسروی نامحسوس 
الکتریسیته درمانده‌ايم. درواقع» بسیاری از ما حتی نمی‌دانیم الکتریسیته 
چیست. از کجا می‌آید و چه هدف و منظوری دارد! 

ما فقط به موارد نامحسوس و نامرئی بی‌توجه نیستیم. بلکه نیروی 
نامحسوس خاک. مواد معدنی خوراکی‌هایی که می‌خوریم. هر تکه لباسی که 
می‌پوشیم و سکه‌ای را که در جیب خود حمل می‌کنیم. درک نمی‌کنیم. 


ماجرای نمایشی و چشمکیر مغز 
با همه تحصیلات و سطح فرهنگی که داریم. سرانجام چیزی از این نیروی 
نامحسوس فکر نمی‌فهمیم يا دست کم فهم اندکی دارم (نامحسوس‌ترین). 
درضمن با اطلاعات کمی که دربارة مغز فیزیکی و شبکة وسیم دهنی 
پیچیده‌مان داریم. قدرت فکر به معادل مادی آن تبدیل می‌شود. هرجنده 
اکنون به دوره‌ای وارد می‌شویم که اين موضوع را روشن می‌کند. دانشمندان 
پیشین. توجه خود را به مطالعة موضوعی شگفت‌انگیز به‌نام مفز متمرکز 
کرده‌اند. با وجود اين که هنوز در مرحل ابتدایی مطالعات خود هستید. بهتر 
تعداد خطوطی که هر سلول مغز را به سلول دیگر متصل می کند. معادل عدد 
یک با پانزده‌میلیون صفر در مقابل آن است! 

د کتر سبی. جادسون از دانشگاه شیکاگو گفت: «این رقم قوق‌العاده 
چیزی نیست. معلوم شد که ۱۰/۰۰۰/۰۰۰/۰۰۰ پا ۱۴/۰۰۰/۰۰۰/۰۰۰ سلول 
عصبی در کورتکس مغز انسان وجود دارد و می‌دانیم ایین‌ها طبق الگویی 


فصل سیزدهم؛ مفز: ایستگاه ارسال و دریافت فکر ي ۵۹ ۲ 


مشحص چیده شده‌اند و این جیدمان هم اتفاقی نیست. بلکه نظم خاصی 
دارند. 

روش‌های جدید الکتروفیزیولوژی. عملکرد سلول‌ها یا فیبرهای میکرو 
الکترود را بررسی می‌کند و آن‌ها را تکثیر و تفاوت‌های بالقوه‌شان را با هزار 
هزارم ولت ضبط می‌کند. 
به‌منظور اجرای عملکردهای فیزیکی برای رشد و حفظ بدن فیزیکی وجود 
داشته باشد. آیا امکان دارد همان سیستمی که برای ارتباط میلیاردها سلول 
مغزی. رسانه‌ای فراهم می‌کند. ابزار ارتباط با دیگر نیروهای نامحسوس را نیز 
فراهم کند؟ 

در اواخر ده ۱۹۳۰ نیویورک تایمز سرمقاله‌ای منتشر کرد که در آن. 
پژوهشگری باهوش در زمينة پدیدة ذهنی پژوهشی را انجام داد که نتایج آن 
در فصل بعل توصیعی صی‌ سود. این مقاله به‌اختصار کار دکتر راین 9 
دستیارانش در دانشگاه دوک را به شرح زیر تجزیه و تحلیل کرد؛ 


یک ماه پیش, برخی نتایج قابل توجه به‌دست‌آمده از پژوهش‌های پروف‌سور 
راین و دستیارانش در دانشگاه دوک را دربار؛ بیش از صدهزار آزمایش بسرای 
تعیین وجود تله‌پاتی و روشن‌بینی توضیح دادیم. این نتایج در دو مقالة اول 
آموخته‌هایش يا هر اشارة منطقی مربوط به ماهیت دقیق این نمادهای «فوق 
حسی» درک را به‌احتصار بیان کند. 


۰ بیندیشید و ثروتمند شوید 


در پی آزمایش‌های راین. وجود راستین تله‌پاتی و روشن‌بینی برای عده‌ای 
از دانشمندان بسیار محتمل است. از (ادراک‌کننده‌های) پیامگیرهای مختلف 
خواستند نام کارت‌های زیادی را در سیستم خاص. بدون نگریستن و بدون 
دسترسی حسی به آن‌هاء نام ببرد. تعدادی از مردان و زنان توانستند به‌طور 
منظم. بسیاری از کارت‌ها را درست نام ببرند؛ با این که شانس آن د 
میلیون‌میلیون بسیار اند ک بود. 

اما آن‌ها چگونه این کار را انجام دادند؟ این قدرت‌ها با فرض وجود 
داشتن | ن‌ها حسی نیستند. از اين روء آزمایش‌ها در فواصل چندصد مایلی در 
همان اتاق انجام شد. این حقایق می‌ کوشند تله‌پاتی یا روشن‌بینی را از طریسق 
نظرية فیزیکی تشعشع توضیح دهند. 

تله‌پاتی و روشن‌بینی نسبت به علت‌های فیزیکی و تغییر قدرت ذهنی ما 
تغییر می کند. برعکس نظر همگان. وقتی فرد دریافت کننده. خواب یا 
نیمه خواب است بهبود نمی‌یابد؛ اما وقتی در هشمارترین حالت است بهبود 
می بابد. راین کشف کرد که موادمخدر به‌طور متغیر امتیاز دریافت کننده را 
کاهش می‌دهد. درحالی که محرک همیشه آن را ا]زایش می‌دهد و قابل 
اعتمادترین فرد نمی‌تواند بدون بهترین تلاش خود امتیاز خوبی بگیرد. 

نتیجه‌ای که رایت با اعتماد می‌گیرد. این است که تله‌پاتی و روشن‌بینی 
درواقع هر دو یکی هستند. یعنی نیروی ذهنی که پسشت کارت روی میز را 
می‌بیند. همان است که فکر ذهن دیگری را می‌خواند. چندین زمینه برای 
باور این موضوع هست. برای مثال این دو عطیه در هر فردی که از یکی از 
این دو بهره می‌برد» وجود دارد. هر دوی آن‌ها به‌طور یکسان در فرد همست و 
صفحه‌هاء دیوارها و فاصله‌ها هیچ تأثیری در آن ندارند. رایت از این نتیجه 


فراتر می‌رود و می‌گوید اين چیزی بالاتر از گواهی دل, تجربه‌های فراحسی. 
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رویاهای پیامبرگونه. اخطار برای فاجعه و امثال آن است که می‌تواند بخشی 
از همان نیروی ذهنی باشد. او از خواننده نمی‌خواهد هر کدام از این نتایج را 
بدون ضرورت بپذیرد؛ اما مدارکی که راين به‌کار گرفت باید تأثیرگذار بىاقی 
بماند. 

به‌نظر دکتر راین در رابطه با شرایطی که ذدهن به نمادهای به‌اصطلاح 
«فراحسی» درک پاسخ می‌دهد. احساس می‌کنم این امتیاز را دارم که به این 
اظهاریه نکته‌ای بيفزايم. من و همکارانم شرایطی را کشف کردیم که در آن. 
دهن می‌تواند تحریک شود تا حس ششمم. که در فصل بعدی توصیف می‌کنم. 
به گونه‌ای وارد عمل شود. 

شرایطی که به آن اشاره می‌کنم از همکاری نزدیک بین خودم و دو نفر از 
کارکنان تشکیل شده است. ما با آزمایش و تمرین کشف کردیم چگونه 
می‌توان ذهن خود را به‌وسیلة «مشاوران نامرنی» که در فصل بعدی توصیف 
می‌شود. تحریک کنیم. با اين کار می‌توانیم سه ذهن را با هم ترکیب کنیم و 
رامحلی برای انواع مشکلات شخصی مشتریانم بيابیم که البته فرایند آن 
بسیار ساده است. دور میز کنفرانس مي‌نشينيم. مشکل مورد نظر را مطرح 
می‌کنیم و بعد درباره‌اش بحث می‌کنیم؛ سپس کسی آفکار خود را بیان 
می کند. موضوع عجیب دربارة این روش تحریک ذهنی. این است که هر 
شرکت‌کننده را در رابطه با منبع ناشناس دانشی قرار می‌دهد که از تجرب ة 
خود او خارج است. ۱ 

اگر اصل توصیفی در فصل دهم را دربارة دهن استاد درک کرده باشید 
در این‌جا فرایند ميزگرد را کاربرد عملی ذهن استاد به‌شمار خواهید آورد. 
این روش تحریک ذهن با بحث هماهنگ دربارة موضوعات مشخص بین سه 
نفره ساده‌ترین و عملی‌ترین کاربرد دهن استاد را توضیح می‌دهد. 


۳ بیندیشید و ثروتمند شوید 


با به کار گیری و پیگیری طرح مشابه. هرکس پیرو این فلسفه باشد به 
فرمول معروف کارنگی که در مقدمة نویسنده بدان اشاره شد. پی می‌برد. اگر 


معی ان ۲ نمی‌دانید این صفحه ۴ علامت برنید و دوباره نن از اتمام فصل 
آخن آن و مصطالیه کنید. 


خس شنشم: دروازه‌ای به معید حکمت 
(گام سیزدهم به‌سوی ثروت) 


ششم و بدون تلاش فردی با شما ارتباط برقرار می‌کند. این اصل نقط؛ اوج 
دوازده اصل قبلی آن را به‌ کار برد. 

خسن بنسشم. بحشی از صمیر ناخودا گاه است که رد آن «نجسم حلاق» 
گفته‌اند. آن را «دستگاه گیرنده» هم می‌نامند که از طریق آن طرح‌ها, ایده‌ها 
و افکار وارد دهن می‌شوند. اين ورودی‌ها را گاهی گواهی دل یا الهامات نیز 


۳۳ ي‌ِ بیند یشید و ترود نصند شو ید 


حس ششم توصیف را به مبارزه می‌طلبد و نمی‌توان آن را برای کسی که 
دانش يا تجربه‌ای ندارد که آن را با حس ششم مقایسه کند. درک حس 
ششم فقط با مراقبه و رشد و تقویت درونی ذهن به‌دست مي‌آید و واسطة 
تماس بین ذهن محدود افراد و خرد نامحدود است. به همین دلیل تر کیسی 
از نیروی ذهنی و معنوی بوده و به‌عقيدة عده‌ای از افراد مرحله‌ای است که 
در آن دهن فرد با خرد کیهانی ارتباط برقرار می‌کند. 

پس از تسالط بر اصول این کتاب. امادة پدیرش این حفیفقت خواهید شد 
می‌کنید و به‌موقع هم متوجه فرصت‌ها شده و از آن‌ها استقبال می‌کنید. 

با پرورش حس ششمم. فرشته‌ای نگهبان به‌سراغ شما می‌آید که در تمام 
مدت در معبد حکمت را به رویتان می گشاید. فقط با پیروی از راهکارهای 
صفحات این کتاب يا فرایندی مشابه. به درستی یا نادرستی ایس عبارت ی 
می‌بر بد. 

نویسنده به معجزات ایمان ندارد و از آن‌ها طرفداری نمی کند. او به‌اندارة 
کافی از درک آن ماهیت که هرگز از قوانین خود تخطی نمی کند مطلع است. 
برخی از قوانین» آن‌چنان درک‌ناپذیرند که به معجزه می‌مانند. حس ششم در 
مقایسه با همه مواردی که تاکنون تجربه کرده‌ام به معجزه می‌ماند و فقط به 
این دلیل این گونه به‌نظر می‌رسد که نمی‌دانم این اصل به کندام روش عمل 
می کند. 

نویسنده می‌داند که قدرتی هست. درضمن علت اولیه با هوشی که به 
همة اتم‌های ماده نفود و از تک‌تکی واحدهای انرژی استقبال می‌کند. جرد 


د تاسن ‏ تن اد با دود هط ی سا زاس یت تا سا اه توا ات دا اس 
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آب به پایین تپه جاری شود و به قانون جاذبه پاسخ دهد پس از شب روز و 
پس از زمستان تابستان باشد و هر کدام مکان مناسب خود و رابطه‌اش را با 
دیگری حفظ کند. شاید این هوش از طریق اصول این فلسفه در تبدیل 
خواستة انسان به واقعیت پا ماده کمک کند. نویسنده هم آن را می‌داند» زیرا 
تجربه‌اش کرده است. 

فصل‌های کتاب را گام‌به گام دنبال کنید تابه این اصل برسید. اگر بر 
هریک از اصول قبلی تسلط یفته‌اید. حال آمادة پذیرش بی‌چون‌وچرای ایسن 
ادعاهای بزرگ هستید. اگر به اصول دیگر کتاب مسلط نشده‌اید. باید پیش از 
تصمیم گیری دقیق مشخص کنید آبا دعاوی این کتاب افسانه است با 
واقعیت. 

وقتی آز سن «عبادت» عبور مي‌کردم. دیدم از کسانی که بیشتر از همه 
تقدیرشان می‌کنم. تقلید کرده‌ام. علاوه بر آن. دریمافتم که عنصر ایمان, 
ظرفیت و توانایی بالایی برای انجام موفقیت‌آمیز کارها به من داد. 

هر گز به‌طور کامل از عادت عبادت دست برنداشته و از آن دور نسشده‌ام؛ 
هرچند دوره‌ای را با آن سپری کردم. تجربه به من آموخت بهترین کار برای 
موققیت این است که با احساس و عمل از بهترین کار تقلید کنیم. 

مدت‌ها قبل. هرگز یک جمله هم برای انتشارات ننوشته بودم پا یک کلمه 
هم در مقابل عموم سخنرانی نگرده بودم. من عادت شکل‌دهی دوباره به 
شخصینم را با تقلید از نه نفری که کار و زندگی آن‌ها بسیار بر من تأثیرگذار 
بود. دنبال کردم. این نه نفر امرسون, پاین. ادیسون. دارویین. لینکلن. 
بوربانک. ناپلتون. ورد و کارنگی بودند و چندین سال هر شب جلسة 
مشاوره‌ای خیالی با همین گروهی داشتم که آن‌هارا همشاوران نامرئی» 
می‌نامیدم. 


۶ بیندیشید و ثروتمند شوید 


فرایند از این قرار بود؛ هرشب درست پیش از خواب. چشمانم را می‌بستم 
و در خیال خود این گروه از مردان را می‌دیدم که اطراف میز مشاوره در کنار 
من نشسته‌اند. در این‌جا فرصت همنشینی با بزرگان را دارم. 

با شرکت در جلسات شبانه با این افراد به هدف بسیار مشخصی دست 
یافتم. هدفم بازسازی شخصیت خودم به‌صورت ترکیبی از شخصیت‌های 
مشاوران خیالی‌ام بود. فهمیدم که باید بر نقص تولدم در محیطی پر از نادانی 
و خرافه‌پرستی غلبه کنم. بنابراین داوطلبانه از روشی که این‌جا توصیف شد. 
استفاده کردم. 


شخصیت‌سازی با خودتلقینی 
من که دانشجوی باهوش روان‌شناسی بودم» می‌دانستم همف مردم در آثر 
افکار و خواسته‌های غالب خود به چیزی که هستند تبدیل شدند و 
می‌دانستم هر خواسته‌ای که در اعماق وجود انسان جای دارد. می‌خواهد 
خود را تحقق ببخشد. می‌دان‌ستم خودتلقینی» عاملی قدرتمند در 
شخصیت‌سازی است؛ اما در حقیقت تنها اصلی است که با آن شخصت ساخته 
می‌شود. 

با آگاهی از اصول عملکرد ذهن. به‌خوبی به وسایل لازم برای بازسسازی 
شحصیتم مجهز شدم. در این جلسات مشاوره‌ای خیالی از اعضای گروه. 
دانشی را که می‌خواستم. درخواست کردم: «جناب آمرسون. می خواستم 
دانل شگفت‌انگیز را دربارة درک طبیعتی که زندگی شمارا متمایز کرد. 
بدانم. می‌خواهم بر ضمیر ناخودآگاه من تأثیر بگذارید تا بتوانم همة توانایی‌ها 
و درک شما را از قوانین طبیعت داشته باشم. می‌خواهم کمکم کنید به منایع 
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جناب باربانک» می‌خواهم دانشی را به من منتقل کنید که شمارا قادر 
ساخت قوانین طبیعت را طوری هماهنگ کنید که کاکتوس تیغ‌هایش را به 
غذای خوراکی تبدیل کند. دانشی که شمارا قادر ساخت دو لبة گیاه طوری 
بروید که یکی قبل از دیگری رشد کند تا رنگ گل‌ها را با هماهنگی بیشتری 
تر کیب کنید و به من بدهید. 

جناب ناپلتون. می‌خواهم از شما تقلید کنم تا توانایی شگفت‌انگیزتان ا 
برای الهام‌بخشی به مردم و پرورش روحية اقدام و عمل به من منتقل کنید. 
همین‌طور روحية ایمان قوی. شما را قادر ساخت شکست را به پیروزی 
تبدیل کنید و موانع را پشت سر بگذارید. امپراتور سرنوشت و شاه اقبال؛ به 
شما سلام می‌گویم و تعظیم می کنم! 

جناب پاین. می‌خواهم صبر و توانایی مطالعة علت و معلول بدون تعصب و 
انحراف را از شما یاد بگیرم و در زمینة علوم طبیعی مثل شما توانمند شوم. 

جناب لینکلن» می‌خواهم شخصیت عادل و روحية خستگی‌ناپذیر و 
بردباری و حس شوخ‌طبعی و درک انسانی شما را داشته باشم. 

جناب کارنگی» از پیش به‌علت انتخاب کار زندگی‌ام به شما سدیونم» زیسرا 
این کار برایم شادی و آرامش ذهنی بسیاری به ارمغان آورده است. می خواهم 
درکی کامل از اصول تلاش منظم داشته باشم؛ اصولی که به‌طور موثر در 
ساخت یک شرکت صنعتی عظیم به‌کار بردید. 

جناب فورد. شما جزو افرادی بودید که بیشتر موارد اساسی کارم را تأمین 
کردید. می‌خواهم از روحية پشتکار» قاطعیت. اعتمادبه‌نفس و وقاری برخوردار 
باشم که به شما توان تسلط و غلبه بر فقر» سازمان‌دهی و متحدساختن تلاش 
انسانی را داد تا من هم به دیگران کمک کنم راه شما را دنبال کنند. 

جناب ادیسون. من کنار شما نشسته‌ام. شما دست راست من قرار دارید و 
در طول پژوهشم. دربارة علت‌های موفقیت و شکست شخصاً ب من همکاری 


۸ , بیندیشید و ثروتمند شوید 


کردید و در نبردها پیروز شدید. به‌دست بیاورم. 

روش گفت‌وگوی من با اعضای کابینة خیالی. مطابق با شخصیت‌هایی که 
زند گی آن‌ها را با دقت بالا مطالعه کردم و پس از چند ماه انجام این بروزه 
شبانه. از کشف این که این شحصیت‌های خیالی در ظاهر واقعی شدند. 
شگفت زده شدم. 

هریک از این نه نفره شحصیت‌هایی منحصربه‌فرد داشتند که مرا متعحجب 
می کرد. برای مثال. لینکلن هميشه عادت داشت دير برسد و بعد. به اطراف 
رژه برود. وقتی از راه می‌رسید خیلی آهسته قدم می‌زد و دستانش را به پشت 
ققل کرده بود. در همین حالت. لحظه‌ای دستانش را به شانه‌ام می‌زد. هميشه 
جهره‌ای حجد ی داشت. به‌ندرت لیخند او ۴۳ مسبی ۵ بسفم. مراقست از مردم. آو ۴ 
موقر ساخته بود. 

بقية آفراد این گونه نبودند. باربانک و پاین اغلب در حاضرجوابی 
بود. شبی یاین پیشنهاد داد که سخنرانی دربارهُ «عصر منطق» را آماده و در 
کلیسایی که قبلا عضو آن بودم» آن را ایراد کند. بسیاری از کسانی که دور 
میز نشسته بودند. از ته دل به این پی‌شنهاد خندیدند؛ اما نایلئون نه‌تنها 
نخندید. بلکه چنان فریادی کشید که همه به‌طرف او برگشتند و با تعجب به 
او نگاه کر دند. به‌نظر او کلیسا مکان قعالیت رسانه‌ای پود. 

یک بار باربانک دیر رسید. وقتی آمد از خوش‌بینی هیجان‌زده بنود و 


توضیح داد از آن‌جا که فهمیده مردم می‌توانند هر نوع درحت سیبی پرورش 
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بدهند» خوشحال است و پاین پاسخ داد: همین سیب بود که موجب اختلاف 
بین زن و مرد شد!» 

لینکلن عادت داشت آخر از همه جلسه را ترک کند. یک بار روی میز خم 
شده و بازوهایش را قلاب کرده بود و چند دقیقه همان‌جا ماند. من سعی 
کردم با او حرف بزنم. سرانجام. سرش را آهسته بالا آورد» از پشت میز بلند 
شد و به‌طرف در رفت. بعد برگشت و دستش راروی شانه‌ام گذاشت و گفت: 
«پسرم» گر می‌خواهی به هدف زندگیات برسی باید شجاع‌تر باشی. اما یبادت 
باشد وفتی مشکلات بر تو غلبه می کنند. مردم معمولی از عقل سلیم استفاده 
می‌کنند و بدبختی تو را تقویت می‌کنند.» 

یک روز عصر ادیسون زودتر از بقیه وارد جلسه شد. به‌طرف من آمد و در 
سمت چپم نشست؛ یعنی جایی که همیشه آمرسون می‌نشست و سپس 
گفت: «فرار است شاهد کشف راز زندگی باشی. زمانش که فرا برسد. می‌بینی 
زندگی پر از انرژی‌هایی است که هر کدام خود را به‌اندازة انسان باهوش 
می‌دانند. این واحدهای زندگی مثل کندوهای عسل کرد هم می‌آیند و تا 
زمانی که در اثر ناهماهنگی از هم جدا نشده‌اند با هم می‌مانند. این واحدها 
اختلاف‌نظرهایی هم دارند. انسان‌ها هم همین‌طورند و اغلب جنگی بین آن‌ها 
هست. این جلساتی که برگزار می‌کنی» برایت بسیار مفید است و تو را از 
واحدهای زندگی. که به اعضای کابينة تو در طی زندگی‌شان خدمت کرده. 
نجات می‌دهد. ۱ 

این واحدها ابدی هستند. هر گز نابود نمی شوند! افکار و خواسته‌های تو 
مفناطیسی است که واحدهای زندگی را از دل اقیانوس بزرگ زنسدگی جذب 
می کند. فقط واحدهای دوستانه و صمیمی جذب می‌شوند؛ یعنی همان 
مواردی که با ماهیت خواسته‌های تو هماهنگ هستند. 
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سپس دیگر اعضای کابینه. کم کم وارد اتاق شدند. ادیسون هم وارد شد و 
به‌سوی صندلی همیشگی‌اش رفت. زمان وقوع این اتفاق, او زنده بود و چنان 
بر من تأثیر گذاشت که به‌سراغش رفتم و دربارة این تجربه با او حرف زدم. او 
هم لبخند زد و گفت: «رژیایت وأقعی‌تر از تصور توست.» و دیگر حرفی نزد. 

این جلسات چنان واقع گرایانه بود که کم کم از پیامدشان ترسیدم و چند 
ماه آن‌ها را قطع کردم. اين تجربه‌ها چنان عجیب و غریب بود که ترسیدم 
اگر به آن‌ها ادامه دهم. حقایق حاصل از آن جلسات را که تجربیات خالص 
تصور من بودند. از دست بدهم. 

شش ماه بعد که تمرینم را قطع کرده بودم» شبی از خواب بیدار شىدم یا 
فکر کردم از خواب بیدار شدم و دیدم لینکلن کنارم ایستاده است. او گفت: 
«دنیا به‌زودی به این خدمات نیاز خواهد داشت. دوران هرجومرج سبب 
می‌شود که مردان و زنان, ایمان خود را از دست بدهند و دچار هراس شوند. 
کارت را ادامه بده و فلسفه‌ات را کامل کن. مأموربت زندگی تو همین است. 
اگر به آن بی‌توجه باشی. به هر دلیل حالت اولیه‌ات را از دست می‌دهی و 
مجبور می‌شوی چرخه‌هایی را که طی هزاران سال گذرانده‌ای تکرار کنی.» 

صبح روز بعد نمی‌فهمیدم این‌ها را در خواب دیدم یا در بیداری. نمی‌دانسم 
کدام بود؛ اما می‌دانم که اگر ریا بود. آن‌قدر برای روز بعد در ذهنم شفاف و 
روشن بود که از آن شب دوباره جلساتم را شروع کردم. 

در جلسة ملاقات بعدی. اعضای کابینه‌ام همه در اتاق یودنند و در جاهای 
قبلی حود دور میز قرار گرفتند. لینکلن گفت: «اقایان. اجازه دهید به افتخار 
دوستی که به جمع ما برگشته جشن بگیریم.» 

سپس من به اعضای کابینه‌ام افراد جدیدی افزوده‌ام. اکنون تعداد آن‌ها 
بیش از پنجاه نفر است که بین آن‌ها حضرت مسیح. پائول مقدس. گالیله. 
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کویرنیک: ار سطوء سقراط شوم ولتای برون وه اسپینوزا درآموند. کانت. 
شوپنهاور, نیوتون» کنفسیوس, آلبرت هوبارد» بران. اینگرسول» ویلسون و 
ویلیام جیمز هم هستند. 

این اولین باری است که شحاعت بیان این موضوعغ را داشتم. پیش از این 
در این باره سکوت می کردم جون می‌دانستم اگر تجربة عادیام را توصیف 
کنم» دیگران برداشت درستی نخواهند داشت. حال تحربه‌ام را مکتوب 
کرده‌ام» زیرا دیگر نگران حرف‌های آن‌ها نیستم. یکی از بر کات بلوغع. این است 
که شجاعت بیشتری برای صداقت به شما می‌دهد و بدون توجه به فکر یا 

مبادا دچار سوء‌تفاهم شوید! می‌خواهم بگویم که هنوز جلسات کابینه‌ام را 
ماجراجویانه هدایت کردند تا قدردان باشم و کارهای واقعاً خلاقانه انجام دهم 
و شجاعت بیان صادقانة افکارم را بیدا کنم. 
که به آن «گواهی دل» می‌گویند. دریافت می‌کند. با وجود این علم هنوز 
اندام حس ششم را دقیق کشف نکرده است؟ امامهم نیست. درحقیقت 
انسان‌ها دانش دقیق را از طریق منابعی غیر از حس‌های فیزیکی دریافت 
می کنند. چنین دانشی به‌طور کلی زمانی دریافت می‌شود که ذهن تحت 
تأثیر محرک فوق‌لعادهای قرار بگیرد و وضعیتی اضطراری به‌وجود آیید که 
وارد عمل کنند. 

هر کس چنین اتفاقی را در حیین رانندگی تجربه کرده است. می‌داند در 
چنین موقعی حس ششم به کمک فرد می‌آید و در عرض جند انیه او را از 
تصادف نحات می دشد. 
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اساسا برای بیان حقیقتی که در طول جلساتم با مشاوران نامرئی دریافتم 
فهمیدم که ذهن من از طریق حس ششم آمادهٌ دریافت ایده‌ها.» افکار و دانش 
که از الهام دریافت می‌کنم به مشاورانم مدیونم. 

گاهی که در شرایط سخت زندگی قرار گرفتم راهنمایی آن‌ها مرا از ایین 
مشکلات عبور داده است. 

هدف اصلی من از برگزاری جلسات مشاوره با افراد خیالی» این بود که بر 
ضمیر ناخودا گاهم تأثیر بهذارم و اين کار را از طریق خودالقایی انجام دهم تا 
موضوعی کاملاً متفاوت انجام شده است. اینک اگر مشکلی برای من رخ 
بدهد. در خیالم برای حل آن در جلسة مشاوره شرکت می‌کنم. نتایج آن نیز 
حس ششم بسیار مورد توجه و برای کسانی که در جست‌وجوی شروت 
چندان جالب توجه نیست. 
مالی بزرگ و وسیع آو, وی را ملزم ساخت تما ایين اصل را بفهمد و از آن 
استفاده کند. توماس. ای. ادیسون از حس ششم در رابطه بسا توسعةٌ 
اختراعاتش استفاده کرد؛ به‌ویژه درباره آن مواردی که انسان هیچ تجربه و 
دانشی درباره‌شان نداشت. این زمانی بود که او روی دستگاه گفت‌ وگو و 


جر کات کار می کر د. 
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تقریبً همه رهبران بزرگ. مثل ناپلئون بودا و کنفسیوس و نیز پیامبرانی 
بزرگ هم‌چون حضرت مسیح (ع) و حضرت محمد (ص) به احتمال زیاد 
حس ششم را درک و مدام از آن استفاده کردند و بخش بنیادین موفقیت 
آن‌ها به‌دلیل آگاهی از این اصل بوده است. 

حس ششم چیزی نیست که انسان ناگهانی از آن به خواست خود 
استفاده کند. توانایی استفاده از این قدرت کم‌کم و با به‌کاررگیری دیگر اصول 
این کتاب به‌وجود می‌آید. به‌ندرت کسی قبل از چهل سالگی از عملی‌بودن 
دانش حس ششم آگاه می‌شود. بیشتر اوقات. امکان استفاده این دانش تا 
پنجاه سالگی ممکن نیست؛ چراکه نیروهای معنوی که حس ششم با آن 
ارتباط نزدیک دارد. فقط پس از سال‌ها بلوغ معنوی و دانش افکار جدی قابل 
استفاده می‌شود. 

مهم نیست چه کسی هستید و هدفتان از خواندن اینن کتاب چه بوده 
است. باید بدانید کتاب پیش‌رویتان» برای شما مفید است. 

فصل مربوط به حس ششم از آن جهت مطرح شد که کتاب قصد داشت 
فلسفة کاملی را ارائه دهد که افراد را در کسب خواستة خود از زندگی هدایت 
می‌کند. نقطة آغاز هم موفقیت‌ها خواستن و نقطف پایانی» دانشی است که 
به درک و فپسم خود. دیگران. قوانین طبیعت. شناخت و درک شادی و 
خوشبختی می‌انجامد. 

این نوع درک فقط از طریق آشنایی و استفاده از حس ششم به‌دست 
می‌آید. بنابراین آن اصل باید به‌عنوان بخشی از این فلسفه باشد تا کسانی که 
پول بیشتری می‌خواهند از آن استفاده کنند. 

تاکنون متوجه شده‌اید که خواندن این فصلء شمارا به سطح بالایی از 
تفکر رسانده است. باشکوه است! یک ماه بعد به این بخش از کتاب مراجعه 
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کنید و یک بار دیگر آن را بخوانید و ببینید که ذهن شما چه‌طور به سطح 
بالاتری از تحریک رسیده است. این تجربه را گاهی تکرار کنید؛ بدون این که 
نگران میزان یادگیری خود از آن باشید. سرانجام به قدرتی می‌رسید که با آن 
می‌توانید ناامیدی را از خود دور و بر ترس غلبه کرده و بر تعلل مسلط و 
آزادانه در تخیل خود غوطه‌ور شوید. 

در این صورت احساس می‌کنید به چیزی ناشناس دست یافته‌اید که روح 
هر متفکر واقعی» رهبر. هنرمند. موسیقیدان» نوی‌سنده و فروشنده بزرگ و 
موفق. آن را دارد. پس در جایگاه تبدیل خواستة خود به واقعیت قرار 
می‌گیرید و به همان راحتی که دراز می‌کشید. از اولین نشانة مخالفت دور 


می شوید. 


5 یا ها اوه وتات اکتا لک نیا 


چکونه شش ترس اساسی را گول بزنیم 
(مغز خود را برای دریافت ثروت پاکسازی کنید) 


پیش از آن که بتوانید از این فلسفه استفادة موفقیت‌آمیزی داشته باشید. 
ذهن شما باید آماد؛ دریافت آن باشد. آمادگی سحت نیسست و با مطالعه 
تحلیل و درک سه دشمنی که باید آن را از سر راه بردارید» آغاز می‌شود. اینن 
دشمنان عبارت‌اند از: تردید. بی تصمیمی و ترس! 

حس ششم هرگز با وجود این سه ویژگی منفی با هر کندام از آن‌ها در 
دهن شما کار نمی‌کند. این‌ها ارتباط بسیار نزدیکی با هم دارند و اگر یکی از 
آن‌ها باشد. وجود ویژگی دیگر حتمی است. 

بی‌تصمیمی حاصل ترس است! هنگام مطالعة کتاب این نکته را فراموش 
نکنید. بی‌تصمیمی به شک و تردید تبدیل می‌شود و اين دو پس از ترکیب با 
یکدیگر. ترس را می‌آفرینند! 
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فرایند ترکیب اغلب کند صورت می‌گیرد. یکی از دلایل خطرناک‌بودن این 
سه دشمن. همین است. آن‌ها بدون این که متوجه شوید. رشد می‌کنند. 

دامة این فصل از کتاب. هدفی را توصیف می‌کند که باید پیش از این 
فلسفة آن را یاد بگیرید و به کار ببرید. همین‌طور شرایطی را تحلیل می‌کند 
که تعداد افراد فقیر را تا حد زیادی کاهش داده و بیانگر حقیقتی است که 
هم کسانی که روت‌اندوزی می کنند» باید آن را درک کنند. 

هدف این فصل از کتاب. یافتن علت و درمان این شش ترس اساسی است. 
پیش از تسلط بر این دشمنان, ابتدا باید نام آن را بدائیم و عادت و جایگاه 
مخصوص آن را شناسایی کنیم. همان‌طور که به مطالعه می‌پردازید. خود را با 
دقت بررسی کنید و ببینید به کدام‌یک از این ترس‌های رایج دچارید. 

گول این دشمنان زیرک را نخورید» زیرا گاهی در ضمیر ناخوداگاه شما 


بنهان می‌شوند و نابود کردن آن‌ها دشوارتر می‌شود. 


شش ترس پایه‌ای 
انسان از شش مورد مهم می‌ترسد. هم انسان‌ها به‌نحوی از برخی از آن‌ها یا 
ترکیبی از آن‌ها در رنج بوده‌اند. بیشتر مردم آگر از این شش ترس در رنج 
نباشند. خوشبخت‌اند. اینک آن‌ها را به ترتیب رواجشان نام می‌برم: 

ترس از فقر 

ترس از انتقاد 

ترس از بیماری 

ترس از دست دادن عشق کسی 

ترس از پیری 


ترس از مرگ 
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ترس‌های دیگر آهمیت کمتری دارند و می‌توان آن‌ها را در زیرمجموعة 
این شش ترس طبقه‌بندی کرد. شیوع این ترس‌ها برای دنیا فاجعه‌آمیز است. 

در دوران محرومیت. در چرخه‌های ترس از فقر بودیم. در این دوره در 
چرخه ترس از مرگ به‌سر می‌بردیم. حتی در دورة ثروت و آرامش در چرخَة 
ترس از بیماری بودیم تا مبادا بیماری‌های گوناگون در سراسر جهان گسترش 
یافته باشد. 

ترس‌ها چیزی فراتر از حالات دهنی هستند. حالت ذهنی فرد همیشه 
تحت کنترل و هدایت است. همان گونه که همه مي‌دانيم. پزشکان کمتر در 
معرض حملة بیماری هستند. چون از بیماری‌ها نمی‌ترسند. آن‌ها صدها بیمار 
مبتلا به سرخک را بدون این که آلوده به بیماری شوند. درمان کرده‌اند و اگر 
ایمنی‌شان در مقابل بیماری بالاست. به‌دلیل نترسیدن از آن‌هاست. 

اگر چیزی به حالت تکانة فکری نباشد. نمی‌توان آن را آفرید. یعنی 
تکانه‌های فکری با تبدیل خود به معادل فیزیکی تحقق می‌یابند؛ 
خواه افکار ارادی باشند. خواه غیرارادی. تکانه‌های فکری که از جهان 
اثیری به‌طور اتفاقی انتخاب می‌شوند (افکار حاصل از ذهن ما)» می‌توانند 
وضعیت مالی» کاری و اجتماعی ما را با تکانه‌های فکری که با قصد و نست 
آزاد مي‌شوند. تعیین کنند. 

ما برای کسی که نمی‌فهمد چرا برخی از مردم خوشبخت‌اند درحالی که 
بقیه با همان توانایی. تربیت. تجربه و ظرفیت مغزی بدبخت هستند. حقیقتی 
مهم را ارائه می‌کنیم. شاید بتوان اين امر را با این جمله توضیح داد که آن 
انسان‌های خوشبخت. توانایی کنترل کامل افکار خود را دارند. 

شاید آن‌ها به این روش دريچة ذهن خود را به‌سوی تکانه‌های ذهنی که 
مغز آزاد می کند. بکشایند یا این دریچه‌ها را محکم ببندند و فقط تکانه‌های 
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طبیعت به ما قدرت کنترل کامل و مطلق داده است که این توانایی فقط 
از طریق نیروی فکر محقق می‌شود. این حقیقت همراه با پذیرش این که همة 
آفرینش با فکر آغاز شده است. اصلی را خاطرنشان می‌کند که می‌توان با آن 
بر فرس چیرگی یافت. 

اگر درست است که همه فکرها مایل‌اند خود را به حقیقت تبدیل کننده 
این نیز حقیقت دارد که تکانه‌های فکری ترس و فقر نمی‌توانند به شجاعت و 
ثروت تبدیل شوند. 

پس از سانجة وال‌استریت در سال ۰۱۹۲۹ مردم آمریکا مجبور شدند به 
فقر فکر کنند. این آمر باید اتفاق می‌افتاد. زیرا قانون طبیعت همین است. 


ترس ار فقر 
هیچ ارتباط خوبی بین فقر و ثروت وجود ندارد! دو جاده‌ای که یکی به فقر و 
دیگری به ثروت می‌انجامد. در جهت مخالف یکدیگر قرار دارند. اگر روت 
می‌خواهید باید از پذیرش شرایطی که به فقر می‌انجامد. بپرهیزید (کلمة 
«تروت» در این‌جا در معنای وسیع آن استفاده شده است؛ یعنی دارایی 
روحی» ذهنی و مادی). نقطة آغازین مسیری که به ثروت می‌رسد. خواستن 
است. 

در فصل اول و دوم. راهکار کامل استفادة درست از خواستن را مطالعه 
کردید. در این فصل دربارة ترس شما از اجرای راهکارهایی صحبت می‌کنیم 
که دهن شما را برای استفادة عملی از خواستن آماده می‌کند. 

بنابراین وقت آن است که خود را به چالش بکشید تا بفهمید چه‌قدر به 
این فلسفه جذب شده‌اید. در اين‌جا نکته‌ای است که می‌تواند یک پیشگو را 


بر آن دارد تا بگوید آینده برای شما جه در آاستین دارد. اگر پس از مطالةُ 
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این فصل می‌خواهید فقر را بپذیرید. پس فقر به‌سوی شمامی‌آید و این. 
تصمیمی اجتناب‌نایذپر است. 

اگر ثروت می‌خواهید. مشخص کنید چه نوع ثروتی و چه مقدار از آن 
راضی‌تان می کند. شما جادة رسیدن به ثروت را می‌شناسید و نقشه‌اش را به 
شما داده‌اند. اگر آن را دنبال کنید. به آن جاده میرسید. افر شروع نکنید یا 
قبل از رسیدن توقف کنید. کسی جز شما مقصر نیست. مسوولیت با خود 
شماست. اگر در زندگی خود شکست بخورید یا دست از درخواست ثروت 
بردارید. تنها به حالت ذهنی شما بستگی دارد. حالت ذهنی را نمی‌توان 
خرید. بلکه باید آن را بيافرينید. 

ترس از فقر. چیزی جز حالت ذهنی نیست؟ آما برای نابودکردن فرصت 
موفقیت در هر کاری کافی است. این ترس, نیروی ذهنی منطق را فلج و 
تخیل را نابود می کند. اتکا به خود را از بین می‌برد» هدف انسان را ناچیز 
می‌انگارد» انسان را دلسرد می کند. سبب تردید به هدف شده, تعلل را موجب 
می‌شود. خوش‌بینی را از بین می‌برد و تسلط بر خود را محال می‌سازد. 
تنگدستی. شخصیت آنسان را می‌گیرد. امکان تفکر دقیق را از ببین می‌برد. 
جهت تمرکز و تلاش را منحرف می‌کند. قدرت آراده را به صفر می‌رساند. 
جاه‌طلبی را کور مي‌کند و شکست را به اشکالی تصورناپذیر به‌سوی خود 
دعوت می‌کند و عشق را می‌کشد؛ سپس هیجانات قلبی را قتل‌عام کرده. 
دوستی را سرد می‌کند. فاجعه و مصیبت را به صدها شکل دعوت می‌کند و 
همین به خوابآلودگی. بدبختی و غم منجر می‌شود. با وجود این. آشکار 
است که ما در جامعه‌ای پر از نعمت زندگی می‌کنیم و مرزی بین ما و 


خواسته‌هایمان وجود ندارند؛ به‌جز نداشتن هدف مشخص. 
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ترس از فقره بی‌شک ویرانگرترین نوع ترس است و به‌سختی می‌توان بر 
آن مسلط شد. ما به شجاعت بالایی نیاز داریم تا به ريشة ترس پی ببریم و 
ان حقیقت را بپذيريم. ترس از فقر از تمایل انسان برای غلبذ اقتصادی بر 
دیگران سرچشمه می‌گيرد. تقریباً هم حیوانات پست‌تر از انسان از غریزه 
انگیزه می‌گیرند؛ اما از آن‌جا که توانایی تفکر آن‌ها محدود است. یک دیگر را 
طعمه قرار می‌دهند. آنسان‌ها با حس برتر غریزة خود و تفکر منطقی, بدن 
یکدیگر را نمی‌خورند. رضایت آن‌ها بیشتر از خوردن مال یکدیگر حاصل 
می‌شودا 

به‌نظر می‌رسد عصر حاضر به جنون مالی دچار شده است. مردم بدون 
حساب بانگی پر به بی‌ارزشی غبار روی زمین هستند؛ اما اگر پول داشته 
باشند. مهم نیست چه‌طور آن را به‌دست آوردند. اغلب به شکل بالاترین فرد 
با آن‌ها برخورد می‌شود و آن‌ها را در حد بت می‌پرستند. در اینن صورت. در 
سیاست و تجارت از همه برترند و تمام دنیا به آن‌ها احترام می‌گذارد. 

هیچ چیز به‌اندازة فقر برای انسان دردآور نیست. فقط کسانی که فقر را 
تجربه کرده‌اند. معنای کامل آن را درک می کنند. تعجبی ندارد که مأاز فقر 
می‌ترسیم. با وجود این با تجربه‌ای که کسب کردیم. دريافتیم به‌یقین وقتی 
پای مسایل مادی و پول در میان است. نمی‌توان به عده‌ای اعتماد کرد. 

بسیاری از ازدواج‌ها با انگیزه و فصد کسب روت است. بنابراین تعجبی 
ندارد که داد‌گاه‌های طلاق پر از این زوج‌هاست. مردم جنان مشتاق تملک‌اند 
که به هر حالت ممکنی آن را به‌دست می‌آورند. 

شاید تحلیل و بررسی خود. ضعفی را آشکار کند که قرد دوست ندارد به 
آن اعتراف کند. این شکل از آزمایش برای همة کسانی که از زندگی جیزی 
بیشتر از حد معمول و فقر می‌خواهند» ضروری است. یادتان باشد وقتی خود 
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را موبه‌مو بررسی می‌کنید بدانید قاضی, دادگاه مدافع و مدعی» همگی خود 
شما هستید. با خود صادق باشید. از خود سوالاتی مشخص کنید و پاسخ‌های 
مستقیم بخواهید. وقتی آزمایش به پایان برسد. بیشتر دربارة خود خواهید 
دانست. اگر احساس می‌کنید که قاضی خوبی برای خود نیستید. از کسی که 
شمارا خوب می‌شناسد. بخواهید درباره‌تان قضاوت کند. 

شما به‌دنبال حقیقت هستید. پس آن را به هر بهایی به‌دست آورید؛ حتی 
اگر به‌طور موقتی شما را آزار دهد! 

اگر از بیشتر مردم بپرسیم از چه‌چیز بیشتر از همه می‌ترسند. پاسخ 
می‌دهند: همن از چیزی نمی‌ترسم.» اما پاسخ آن‌ها درست نیست زیرا عدة 
کمی می‌دانند که آن‌ها از لحاظ روحی و جسمی محدودند و ترس‌هایی دارند. 
بنابراین هیجان ترس یکی از مواردی است که هرگز حضور آن را تشخیص 
نمی دهد. فقط تحلیل شحاعانه است که وجود این دشمن جهانی را آشکار 
می‌کند. وقتی چنین تحلیلی را آغاز و شخصیت خود را عمیق بررسی کنید. 
باید به‌دنبال نشانه‌های زیر باشید: 


نشانه‌های ترس از فقر 

بی‌تفاوتی: این خصلت. معمولاً با نداشتن جاه‌طلبی» تمایل به تحمل فقر. 
انگیزه. تخیل» خوش‌بینی و تسلط بر خود بیان می‌شود. 

» بی‌ارادگی و بی تصمیمی: عادت دارید اجازه دهید دیگران به‌جای شما 
فکر کنند؛ درنتیجه در حصار می‌مانید. 

» تردید: به‌طور کلی مدام براي شکست خود عذر و بهانه می‌تراشید که 

نگرانی: معمولً با ایرادگیری از دیگران و تمایل به ولخرجی» بسی‌توجهی 
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به ظاهر. اخم و ترشرویی» خشم. بی‌قراری. بی‌ثباتی. بی‌خبری از خود و 
نداشتن اتکا به خود بیان می‌شود. 

ه احتیاط بیش‌ازجد: عادت دارد همیشه ابعاد منفی هر وضعیتی را 
جست‌وجو و به‌جای تمرکز به امکان موققیت. دربارة احتمال شکست فکر 
کند و حرف بزند. آو همه راه‌هایی را که به بدبختی و مصیبت ختم 
می‌شوند» می‌شناسد و هرگز به‌دنبال برنامه‌ای برای اجتناب از شکست 
دیست؛ منتظر زمان مناسب برای اجرای آیده‌ها 9 طرح‌های عملی است 9 
شکست خورده را فراموش نمی کند؛ اما اسامی افراد موفق را از یاد می‌برد و 
فقط به ایرادها و عیب‌ها توجه می کند. 

» تعلل: عادت دارد آن‌قدر تعلل کند تا کاری که قرار بود انجام شود تا سال 
بعد انجام‌نشده باقی بماند. آن‌وقت زمان خود را صرف بهانه‌جویی برای 
انجام‌ندادن کارها مبی کند. این تنشانه به مواردی جون احتیاط بیش‌ازحده 
برد ید نگرانی مسوولیت‌نایدیری» تمایل یه مصالحد. مبارزه با مشعلات 9 
کمترین جیزهاء قناعت بیش ازحد به‌جای در خواست ثروت. نعمت. شادی 
و خوش‌بختی می‌انجامد. همة پل‌ها را نبود می‌کند و جبران را غیرممکن 
مسی‌سازد. درضمن این آمر با ضعف در اعتمادبه‌نفس. ضعف در 
مشحص‌بودن هدف. ضعف در تسلط ۳ حود. صعفب دار حوش‌بینشی اولیه۵. 
جاه‌طلبی و منطق درست و انتظار فقر داشتن به‌جای درخواست ثروت و 
همرآهی با فقرا به‌جای همنشینی با کسانی که ثروت می‌خواهند و به آن 
می‌ر سند دیز در ار تباط است. 
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ترس از انتقاد 
بیشتر مردم از انتقاد به‌شدت ناراححت مبی شوند. الیته در برجضی موارد شاید 
افسرده شوند و به تأیید دیگران وابسته باشند. ترس از انتقاد مانع اقدام اوليةٌ 
مر دم می‌شو د. قدرت تحیل آن‌ها ۴ نایود می کند. فردیتشان را مود و انکا 
به خود را از آن‌ها سلب می‌کند و به صدها روش به آن‌ها سیب می‌زند. اغلب 
پدر ومادر ها با انتقاد از فرزندانشان به آن‌ها آسیب می‌زنند. مادر یکی از 
دوستانم هر روز او را تنبیه می کرد و در بایان می گفت: «بسو بیسست سالت 
نشده, به زندان می‌روی!» آن پسر در هفده سالگی به دار التأدیب رفت! 

انتقاد. یکی از مواردي است که زیاد انجام می‌نسسود 9 شمه طعم ان را 
چشیده‌اند. نزدیک ترین اقوام فرد اغلب بدترین توهین کنندگان هستند. باید 
این کار را نوعی جنایت دانست و در واقع بدترین نوع جنایت است. چون هر 
پدر و مادری که این روش را به کار برد, عقده‌های حقارت را در دهن کودک 
پرورش داده است. 

کارفرمایان که ماهیت انسان را درک می‌کنند. باییشنهادهای سازنده. 
بهترین‌ها را در هر کارمند پرورش می‌دهند. والدینی که همین کار را انجام 
می‌دهند. همین نتایج را در فرزندان خود می‌بینند. انتقاد. ترس بارنجش را 
در قلب انسان می کارد؛ اما عشق و علاقه‌ای ایجاد نمی کند. 


ترس ار بیماری 

این ترس فیزیکی و میراث اجتماعی است که ريشة آن ترس از پیری و مرگ 
است. زیرا مرز آن به «دنیای وحشتناکی» می‌انجامد که هیچ‌جیز در آن 
شناخته‌شده نیست؛ اما داستان‌های ناراحت کننده‌ای درباره‌اش شنيده‌ايم. از 
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اين رو افرادی که در تجارت «هفروش تندرستی» شرکت کردند. چاره‌ای برای 
ترس از بیماری نیندیشیده‌اند. 

در اصل. افراد از بیماری می‌ترسند. زیرا نامنی؛ رنج و ترسی که ایجاد 
می کند. موجب مرگ می‌شود. علاوه بر آن؛ این امر ترس از خسارات 
اقتصادی را هم به‌دنبال دارد. 

پزشکی مشهور تخمین زد که ۷۵ درصد از مردمی که به پزشک و 
متخصص مراجعه می‌کنند. از افسردگی و اضطراب رنج می‌برند. معلوم شده 
است که ترس از بیماری» حتی وقتی کمترین علتی برای ترس وجود ندارد. 
اغلب علایم فیزیکی بیماری را بروز می‌دهد. ذهن انسان بسیار قوی و 
قدر تمند است؛ يا می‌سازد یا نابود می کند! 

براساس مجموعه آزمایش‌هایی که جند سال پیش انجام شد. ثابت شد 
مردم با تلقین بیمار می‌شوند. ما اين آزمایش را روی سه نفر انجام دادیم و به 
آن‌ها تلقین کردیم که بیمار به‌نظر می‌رسند. اولین نفر گفت: «نه من خوبم.» 
دومی گفت: «دقیق نمی‌دانم؛ آما کمی احساس بی‌حالی می‌کنم.» نفر سوم 
گفت: «بیمارم!» 

اگر به نتیجة این آزمايش شک دارید» آن را امتحان کنید. در برخی 
فرهنگ‌های قدیمی. مردم با سحر و جادو از دشمن خود انتقام می‌گرفتند 
چون معتقد بودند سحر واقعیت دارد و قربانیان نیز بیمار می‌شدند و اغلب 
می مر ددد. 

مدارک بسیاری هست که نشان می‌دهد گاهی بیماری به‌شکل تکانه‌های 
اقکار منفی شروع می‌شود. چنین تکانه‌ای ممکن است باالقاء از ذهنی به 
دهن دیگر منتقل شود یا در ذهن خود فرد به‌وجود آید. 
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گاهی پزشکان, بیماران را برای بازگشت به سلامتشان به منطقه‌ای جدید 
با آب‌وهوای متفاوت می‌فرستادند. زیرا تغییر نگرش ضروری بود. 

بذر ترس از بیماری. در ذهن هر انسانی وجود دارد. نگرانی» ترس. 
ناامیدی. دلسردی از عشق و امور تجاری سبب می‌شود این بذر. جوانه بزند و 
رشد کند. 


ترس ازدست‌دادن عشق 
منبع اصلی این ترس نهفته به کمی توصیف نیاز دارد و از عادت تعدد زوجات 
مردان باستان سرچشمه می‌گیسرد. ترس از دست‌دادن عشق کسی 
دردناک‌ترین ترس‌هاست و به احتمال زیاد. تأثیر ویرانگر زیمادی بر بدن و 
ذهن خود و دیگران دارد. 
یکی از علایم مشخص و بارز این ترس, حسادت است که با بدگمانی به 
دوستان و عزیزان» آن هم بدون هیچ دلیل و مدرک منطقی. شروع می‌شود. 
عادت دیگر, متهم‌کردن شریک خود به بی‌وفایی» آن هم بدون هیچ دلیل 
و سابقه. است. علایم دیگر ظن و گمان. بی‌اعتمادی و عیب‌جویی از دوستان. 
اقوام همکاران و عزیزان با کمترین نشانه و بدون هیچ علتی أست. 


ترس از پیری 
احتمال بیماری که با بالارفتن سن افراد رایج است. علت اصلی این ترس 
عمده است. کم‌شدن تحریکات جنسی هم جزو علت ترس از پیری می‌شود و 
هیچ‌کس دوست ندارد به از دست‌دادن جذابیت جنسی‌اش فکر کند. 

علت دیگر ترس از پیری. احتمال از دست‌دادن آزادی و استقلال است. 
زیرا شاید پیری, ناتوانی فیزیکی به‌دنبال داشته باشد و آزادی و استقلال 
اقتصادی فرد را سلب کند. 
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عده‌ای وقتی بیر می‌ شوند دو‌ست دارنسد عفد حقارت جود ر پسرورش 
دهند و خود را به همین علت ناتوان و ضعیف به‌شمار آورند (حقیقت این 
است که برخی از مفیدترین سال‌های ذهنی و روحی ما در دورة دوم زنندگی 
قرار دارد). متأسفانه زنان و مردان مسن بسیاری هستند که انگیره. تخیل و 
اتکا به خود راء با اين قعر که برای ورزش و کسب این ویژگی‌هاخیلی پیر 


هستند» از دست می‌دهند. 


ترس از مرگ 
برای عده‌ای. این یکی از بیرحمانه‌ترین ترس‌هاست. دلیل آن نیز روشن 
است» چون نمی‌دانيم پس از مرگ چه‌چیز در انتظار ماست. همان‌طور که 
شکسییر در نمایشنامةٌ هملت گفت: «مرگ. کشوری نامکشوف است که هیچ 
مسافری از آن بازنگشته است.» 

دانشمندان حقایقی را کشف کرده‌اند که مردم را از ترس وحشتناک مرگ 
رهایی بخشیده است. با کمک علوم بیولوژیک. ستاره‌شناسی. زمین‌شناسی و 
دیگر علوم مربوطه. ترس از دوران پیری. که ذهن افراد را به خود مشغول و 
منطق آن‌ها را نابود می کرد. نایدید شده است. 

ابن ترس بی‌فایده است. هر طور که فکر کنید. سرانجام روزی مرگ از راه 
می‌رسد. پس آن را به‌عنوان ضرورت بپذیرید و فکر خود را از آن آزاد کنید. 
تمام دنیا فقط از دو چیز ساخته شده است؛ انرژی و ماده. در فیزیک ابتدایی 
آموختیم که هیچ‌گونه ماده و انرژی نمی‌تواند به‌وجود آید یا نابود شود و هر 
دو قابل تغییر و تبدیل‌اند. 

زندگی انرژی است. اگر آنرژی و ماده هیچ‌کدام را نمی‌توان نابود کرد. پس 
زندگی را هم نمی‌توان نابود کرد. زندگی همانند دیگر اشکال انرژی می‌تواند 


نگرادی 
نگرانی حالتی از ذهن است که از ترس به‌وجود می‌آید. ارام و پیوسته کار 
می‌کند. پنهانی و زیرکانه است و گام‌به گام نفوذ می‌کند تانیروی ذهنی و 
منطق فرد را فلج می‌کند و اعتمادیه‌نفس را از او می‌گیرد. نگرانی شکلی از 
ترس است که در اثر تردید به‌وجود می‌آید. بنابراین حالتی از ذهن است که 
می‌توان مهارش کرد. 

ذهن بریشان. درمانده است. تردید و بی‌تصمیمی ذهن را آشفته می‌کند. 
بیشتر افراد قدرت اراده ندارند تا تصمیم بگیرند و پس از تصمیم گیری به آن 
عمل کنند و حتی در شرایط عادی هم قادر به اين کار نیستند. در دوره‌های 
نابسامانی اقتصادی. مردم نه‌تنها در تصمیم گیری ناتوان می‌شوند. بلکه 
تصمیم اطرافیان هم بر تصمیم آن‌ها تأثیر می‌گذارد که به آن «بی‌تصمیمی 
توده‌ای» می گویند. 

شش ترس اصلی انسان,. به‌واسطة بی‌تصمیمی و تردید. به نگرانی تبدیل 
می‌شود. خود را برای همیشه از ترس از مرگ رها کنید. می‌پرسید چه‌طور؟ 
مرگ را به‌عنوان حادثه‌ای ناگزیر بپذیرید. ترس از فقر را با تصمیم به لذت 
بردن از هر ثروتی که بدون نگرانی اندوخته‌اید. فراموش کنید. پای خود را 
روی گردن ترس بفشارید. بدون نگرانی دربارة فکر دیگران» تصمیم بگیرید 
که ترس از پیری را با پذیرش آن به‌صورت برکتی بزرگ که حکمت. فرزانگی. 
تسلط بر خود و درکی که افراد جوان از آن بی‌بهره‌اند. از خود دور کنید. 
ترس از بیماری را با فرآموشی نشانه‌های آن کنار بزنید. بر ترس از دست‌دادن 

شق با تصمیم برای در صورت لزوم بدون عشق زندگی‌کردن غلبه کنید. 


۸ + بیندیشید و ثروتمند شوید 


عادت نگرانی به هر شکلی را با این تصمیم که هیچ جای زندگی ارزش 
نگرانی را ندارد. نابود کنید. با این تصمیم. آرامش فکری از راه می‌رسد که با 
خود خوشبختی به‌همراه دارد. 

کسی که ذهنش پر از ترس است. نه‌تنها فرصت اقدام هوشمندانه‌اش را از 
دست می‌دهد و نابود می‌کند. بلکه این ارتعاشات را به ذهن دیگران منتقل و 
فرصت آن‌ها را هم نابود می کند. 

حتی سگ با اسب هم می‌داند چه موقعم صاحبش می‌ترسد. اسب یا سگ 
ارتعاشات ترس را از صاحبش می‌گیرد و طبق همان رفتار می‌کند. فرد این را 
همان ظرفیت انتخاب ارتعاشات ترس می‌داند که هوش انسان را در قلمرو 
حیوان کاهش می‌دهد. زنبور عسل ترس موجود در ذهن شخص را سریع 
احساس ميی‌کند و به‌دلایل ناشناخته. کسی را که می‌ترسد خیلی راحت‌تر از 
کسی که ترسی ندارد. نیش می‌زند. 

ارتعاشات ترس از ذهنی به ذهن دیگر با سرعت انتقال صوت انسان از 
ایستگاه رادیویی به ایستگاه گیرنده منتقل می‌شود؛ بدون این که فرد 
رها کنندة اقکار با فرد گیرنده متوجه شود. 

کسی که کلامی را با دهان بیان می‌کند و افکار منفی و مخرب بیرون 
می‌دهد. عملاً نتایج و تأثیرات مخرب کلمات را مشاهده خواهد کرد. 

رهاسازی تکانه‌های فکری مخرب بدون کمک کلمات هم همان نتیجه را 
به‌بار می آورد. اول از همه و شاید مهم‌تر از همه. باید به‌یاد داشت کسی که 
افکار مخرب رها می‌کند. با ویران‌سازی نیروی ذهنی تجسم خلاق؛ آسیب 
می‌بیند. دوم» وجود هر هیجان مخربی در ذهن. شخصیت منفی را پرورش 
می‌دهد که منجر به مقابله با مردم شده و آن‌ها را به دشمن تبدیل می کند. 


۳ ۰ [۱ ۰ 
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منبع سوم. صدمه‌دیدن فردی است که افکار منفی منتشر می کند. این 
تکانه‌های فکری نه‌تنها به دیگران آسیب می‌زنند» بلکه در ضمیر ناخوداگاه 
فردی که آن‌ها را منتشر می کند لانه می‌کنند و بخشی از شخصیت او 
می‌شوند. 

با رهاکردن هر فکری بخشی از آن می‌شوید. وقتی فکری رها صی‌شود. 
به‌وسیله کاینات به اطراف می‌پراکند و در ضمیر ناخودآگاه فردی که آن را 
رها کرد. رشد و پرورش می‌يابد. 

برای مثال. فکر شما در زندگی رسیدن به موفقیت است. به این منظور 
باید آرامش دهنی داشته باشید. نیازهای مادي زند گی را برطظرف کنید و از 
شمه مهم‌ت به خوشبختی برسید. همة این مدارک و شواهد موفقیت به‌شکل 
تکانه‌های فکری شروع می‌شود. 

شاید ذهن خود را کنترل کنید. شما قدرت آن را دارید که تکانه‌های 
قکری آنتخابی خود را به ذهن خود بدهید. با این امتیازه مسوولیت استفادة 
درست از آن‌ها را به‌عهده می‌گیرید. شما بر سرنوشت زمین خود مسلط و 
حاکم هستید. زیرا قدرت مهار افکار خود را دارید. می‌توانید سر محیط خود 
نفوذ و آن را هدایت کنید و زندگی دلخواهتان را بيافرينيد. از سوی دیگر. 
شاید از این امتیاز بهره‌ای نبرید و خود را به امواج اقیانوس بسپارید و بىاری 
به هر جهت زندگی کنید. 


ی وب من مد با مد ی بو و ی نا ی ۰/۰ ۳ 


(دیو هفتم) 


علاوه بر این شش ترس اساسی» شیطان دیگری نیز هست که مردم از آن در 
عذاب‌اند. این دیو. خاک حاصلخیزی را می‌سازد که در آن بذرهای شکست 
به‌وفور رشد می‌کند و آن‌قدر نامحسوس است که حضورش اغلب آشکار 
نمی‌شود. این مصیبت را نمی‌توان جزو ترس دسته‌بندی کرد. بلکه عمیق سر و 
اغلب مهلک‌تر از هر شش ترس است. اگر نام بهتری بر آن بگذاریم» می‌توانیم 
این شیطان دیوصفت را تأثیرات منفی بنامیم. 

کسانی که ثروت عظیمی را انباشته می‌کنند. همیشه خود را در مقابل 
این شیطان محافظت می‌کنند. کسانی که در هر زمینه‌ای موفق می‌شوند. 
باید دهن خود را برای مقاومت در برابر این شیطان آماده کنند. اگر ایسن 


۳ بیندیشید و ثرو تنمند شوید 


بررسی کنید تا ببینید آیا مستعد تأثیرات منفی هستید یانه. اگر به 
تجزیه‌وتحلیل خود بی‌توجه باشید. از حق خود برای رسیدن به خواسته‌تان 
محر وم می‌شوید. 

پس از تجزیه‌وتحلیل خود. پرسش‌های ویرة بخش را بخوانید و دقیق 
پاسخ دهید. فکر کنید قصد کشف دشمنی را دارید که منتظر است شمارا 
به‌دام بیندازد. 

از آن‌جا که قوانین به حوبی و به‌سود شسما وصع شدهاند. می‌توانید با 
راهزنان جاده‌ها مقابله کنید؟ اما تسلط بر این شیطان هف‌تم بسسیار دشوار تر 
است. اپن دشصن وقتی اژ حصور 9 بی حبر تسیل > وقتی خوابید 9 خسی در 

علاوه بر آن. اسلحه‌اش نامحسوس است. زیرا از حالست ذهنی تشکیل 
می‌کند. این دیو گاهی از درون و از طریق نگرش ذهنی دست‌به کار می‌شود و 
هميشه مثل سم مهلک است؛ حتی اگر به‌سرعت شما را نکشد. 


چکونه از خود در مقابل تأثیرات منفی محافظت کنیم؟ 
جهت محافظت از خود در مقابل تأثیرات منفی ساختة خود یا حاصل فعالیت 
اطرافیانتان که به نگرش منفی دجارند. بدانید که شما قدرت اراده دارید. پس 
آن‌قدر از آن استفاده کنید تا دیوار ایمنی محکمی در مقابل تأثیرات منفی 
ذهن خود بسازید. 

این حقیقت را بدانید که شما و هر انسان دیگری طبیعتاً تنبل. بی‌تفاوت 
و مستعد همه پیشنهاداتی هستید که با ضعف‌هایتان هماهنگ است. بدانید 


فصل شانزدهم؛ کارگاه شیطان ۷ ۲٩۹۳‏ 


که شما به‌طور ذاتی مستعد هر شش ترس پایه‌ای هستید. پس عادت‌هایی را 
برای حذف این ترس‌ها پرورش دهید. 

بدانید که تأثیرات منضی اغلب از طریق ضمیر ناخودآگاه شما عمسل 
کسانی که شمارا به هر طریقی دلسرد و ناامید می کنند. ببندید. 
که برای خودتان فکر و عمل کنید. 

بی‌شک رایچ‌ترین ضعف همة انسان‌ها باز نگه‌داشتن ذهن خود به 
روی تاثیر منفی دیگران است. این ضعف از همه زیان‌آورتر است. زیبا 
بیشتر مردم متوجه زیان آن نمی‌شوند و بسیاری هم که از آن مطلع 
به بخش مهارناپذیر عادت‌های روزانة آن‌ها تبدیل می‌شود. 

برای کمک به کسانی که می‌خواهند بفهمند آیا اسیر این عادت شده‌اند با 
9 فهرست پرسش‌های زیر آماده نت8 ای آن‌ها ۳ بخوانید 9 پاسخ‌های 
خود را با صدای بلند بگویید؛ به‌گونه‌ای که صدای خود را بشنوید. با این 
روش با خود صادقانه‌تر رفتار می‌کنید. 


پرسش‌های خودآزمایی 


وی ۱ 


» ایا در جزئی‌ترین موارد از دیگران ایراد می‌گیرید؟ 
آیا مدام در کار خود اشتباه می‌کنید؟ اگر این گونه است. جرا؟ 


۰ آیا در گفت‌وگوهای خود توهین آمیز 9 طعنه آمیز سخن می گویید؟ 


۴ , بیندیشید و ثروتمند شوید 


» آيا به‌عمد از همراهی با دیگران اجتناب می‌کنید؟ اگر این گونه است. چرا؟ 

ه آیا مدام از سوءهاضمه رنج می‌برید؟ اگر این گونه است دلیلش چیست؟ 

* آیا زندگی و آینده به‌نظر شما ناامید کننده است؟ اگر این گونه استء جرا؟ 

آیا شغل خود را دوست دارید؟ اگر دوست ندارید. دلیلش جیست؟ 

ه آیا اغلب به حال خود تأسف می‌خورید؟ اگر این گونه است چرا؟ 

۰ ایا به کسانی که از شما موفق‌ترند حسادت می کنید؟ 
می‌کنید پا شکست؟ 

» آیا با افزایش سن. اعتمادبه‌نفس شما افزایش می‌یابد یا کاهش؟ 

ه آیااز اشتباهات خود درس آموزنده‌ای گرفته‌اید؟ 

۰ آیا اجازه می د‌شید اقوام با دوستان شما را نگران کنند؟ اگر این گونه است 
چرا؟ 

ه آیا گاهی در ابرها به‌سر می‌برید و گاهی در قعر دلتنگی و عم؟ 

چه کسی بیشترین الهام‌بخش شماست؟ چرا؟ 

ه آیا تأثیرات منفی يا دلسردکننده را تحمل می‌کنید يا می‌توانید از آن‌ها 

ه آیابه ظاهر خود بی‌توجه هستید؟ اگر این‌گونه است. کجا و در چه زمانی! 

آیا آموخته‌اید که مشکلات خود را با سرگرم‌کردن خود برطرف کنید تا 
نتوانند به شما آزار برسانند؟ 

» اگر به دیگران اجازه دهید به‌جای شما فکر کنند. خود را فردی ضعیف و 
ناتوان به‌شمار می‌آورید؟ 

6 آیا درون حود و آن‌قدر شست‌ وشو نمی دشید تا این که مسسیمو میت روحسی 


فصل شانزدهم؛ کارگاه شیطان ۷ ۲۹۵ 


چه تعداد اختلالات قابل پیشگیری شمارا آزار می‌دهد و جرا آن‌هارا 
این گونه است. چرا به‌جای آن. قدرت اراد خود را به کار نمی گیرید؟ 

چه برنامه‌ای برای رسیدن به آن دارید؟ 

رنجید؟ 

آیا روشی دارید که خود را مقابل تأثیرات منفی دیگران محافظت کنید؟ 
ایا از خودتلقینی برای مثبت کردن دهنتان استفاده می‌کنید؟ 

برای کدام‌یک از موارد زیر ارزش بیشتری قایلید: دارایی مادی یا کنترل 
اقعارتان؟ 

آیا دیگران به‌راحتی بر شما تأثیر می‌گذارند و مخالف قضاوت شما دربارة 
شما هستند؟ 

آیا امروز به دانش يا حالت ذهنی شما چیزی افزوده شده است؟ 

آیا با شرایطی که شمارا غمگین کند. روبه‌رو شده‌اید؟ 

ایا همة اشتباهات و شکست‌ها را تحلیل کرده‌اید و کوشیده‌اید از آن‌ها 
یا دیگران را تشویق می‌کنید که نگرانی‌های خود را برایتان بیان کنند تا 
با آن‌ها همدردی کنید؟ 


۶ بیندیشید و ثروتمند شوید 


ه آیا از بین تجربیات روزانة خود درس‌ها یا تأثیراتی را که به رشد شخصی 
شما کمک کرد انتخاب می‌کنید؟ 

ه آیا حضور شما تأثیر منفی بر دیگران می‌گذارد؟ 

کدام عادت‌های دیگران بیشتر از همه. شمارا آزار می‌دهد؟ 

ه آیا نظرات خاص خود را دارید یا به دیگران اجازه می‌دهید بر شما تأثیر 
بگذارند؟ 

آیا می‌دانید چگونه حالت ذهنی را ایجاد کنید که با آن خود را در مقابل 
تأثیرات نامید کننده محافظت کنید؟ 

» آیا شغلتان به شما ایمان و امید می‌دهد؟ 

آیا از نیروهای معنوی خود که به شما قدرت می‌دهد تا ذهن خود را از 
همه ترس‌ها آزاد نگه دارید. ا گاهید؟ 

* آیا مذهب شمابه مثبت‌اندیشی‌تان کمکی می‌کند؟ 

» آیا احساس می‌کنید وظیفه دارید در نگرانی‌های دیگران سهیم باشید؟ 
اگر این گونه است جرا؟ 

» با مطالعة روحیة دوستانی که جذب کردید. جه درسی آموختید؟ 

» ایا بر این باورید که «کبوتر با کبوتر باز با باز»۲ 

با افرادی که با آن‌ها آمدوشد می‌کنید. چه ارتباطی دارید و آیا احساس 
بدبحتی می کنید؟ 

* آیاامکان داشته متوجه شوید کسی را که دوست صمیمی خود 
می‌دانستید. به‌دلیل تأثیر منفی بر ذهنتان» بدترین دشمن شما بوده 
است؟ 


فصل شانزدهم؛ کارگاه شیطان ي ۳۲۹۷ 


* همراهان صمیمی‌تان از لحاظ ذهنی از شما بالاترند یا پایین‌تر؟ 
* از ۲۴ ساعت زمان خود. جه مقدار را به موارد زیر اختصاص می‌دهید؟ 
الف) شفل و حرفة خود؛ 
ب) خواب؛ 
ج) بازی و استراحت؛ 
د) یاد ثیری و کسب دانش و مهارت مفید؛ 
ه) کاملا هدر می‌دهید. 
» آیا دوستانتان: 
آلف) بیشتر از همه شمارا تشویق می کنند؛ 
ب) بیشتر از همه به شما توجه ميی کنند؛ 
ج) بیشتر از همه دلسرد و ناامیدتان می‌کنند؛ 
د) به روش‌های گوناگون به شما کمک می کنند؟ 

بزرگ‌ترین نگرانی شما چیست؟ چرا تحملش می‌کنید؟ 

» وقتی دیگران به شما توصیه‌ای می‌کنند» آیا بی‌چون‌وچرا آن را می‌پذیرید 
یا با آنگیزه تحلیلش می کنید؟ 

* بیشترین و مهم‌ترین خواستة شما چیست؟ ایا قصد دارید آن را به‌دست 
آورید؟ آیا می‌خواهید همه خواسته‌های دیگر خود را فدای این خواسته 
کنید؟ روزانه جه مقدار زمان صرف به‌دست آوردن این خواسته می‌کنید؟ 

آیا اغلب نظر خود را تغییر می‌دهید؟ اگر این‌طور است. چرا؟ 

آیا اغلب. کاری را که شروع کرده‌اید. کامل می‌کنید؟ 

ه آیا به‌راحتی تحت تأثیر موقعیت شفلی. عنوان مدرک دانشگاهی یا ثروت 
دیگران قرار می‌گیرید؟ 


۸ ۷ بیندیشید و ثروتمند شوید 


ء آیا به‌راحتی تحت تأثیر گفتار و افکار دیگران دربارة خود قرار می‌گیرید؟ 
6 آیا به موقعیت اجتماعی و مالی افراد اهمیت می‌دهید؟ 
» فکر می‌کنید بزرگ‌ترین فرد زندگی شما کیست؟ در چه زمینه‌ای از شما 
برتر و بالاتر است؟ چه‌قدر برای مطالعه و پاسخگویی به این پرسش‌ها 
زمان اختصاص دادید؟ (دست‌کم یک روز برای تحلیل پاسخگویی به 
پرسش‌های این فهرست. زمان لازم است.) 
اگر به هم پرسش‌ها صادقانه پاسخ دادید. نسبت به بقي مردم بیشتر دربارة 
خود می‌دانید. سژالات را با دقت مطالعه کنید و تا چند ماه هفته‌ای یک‌بار 
به آن‌ها مراجعه کنید. 
در این صورت. از دانشی که از پاسخگویی صادقانه به این پرسش‌ها کسب 
می کنید». شگفت‌زده خواهید شد. اگر از پاسخ برخی از آن‌ها مطمئن نیستید. 
به‌دنبال راهنمایی کسانی باشید که شما را خوب می‌شناسند؛ به‌ویژه کسانی 
که هیچ انگیزه‌ای بسرای تملقگفتن از شما ندارند و خود واقعی شما را 
می‌بینند. تحربة شما شگفت‌آور خواهد بود. 
شما بر همه‌چیز تسلط کامل دارید؛ به‌جز یک مورد و آن افکارتان است. 
این مهم‌ترین و الهام‌بخش‌ترین حقیقت و بازتاب ماهیت الهی ماست. این 
متیاز الهی. تنها ابزاری است که با آن سرنوشت خود را کنترل می‌کنید. اگر 
نتوانید ذهن خود را مهار کنید. به‌قطع نمی‌توانید هیچ‌چیز دیگری را کنترل 
اگر قرار است نسبت به دارایی خود بی‌توجه باشید. پس به مسایل مادي 
بی‌توجه باشید. ذهن شما معنوی است! با دقت از آن محافظت و استفاده 
کنید. برای همین به شما قدرت اراده داده‌اند. 


فصل شانزدهم؛ کارگاه شیطان ی ۲۹۹ 


متأسفانه در مقابل افرادی که با برنامه یا ناآگاهانه» ذهن دیگران را با 
ندارد. این شکل از تحریب باید جریمة قانونی در بی داشته باشدء زیرا فرصت 
کسب دارایی‌هایی مادی را که مورد حفاظت قانون هستند. نابود می‌کند. 
تولید صدا را بسازد نامید کنند» زیرا می گفتند هیچ کس دیگری این دستگاه 
می‌تواند هم باورها و افکار راهگشا را تولید کند و همین دانش بود که انسان 
را از بقیه متمایز کرد. 

افراد منفی‌نگر به اف. دبلیو وولورث گفتند در صورتی که فروشگاه را با 
فروش‌های پنج يا ده سنتی اداره کند. ورشکست مي‌شود؛ اما او حرف آن‌ها را 
باور نکر د. می‌دانست می‌تواند کاری انجام دشد و بسا منطق 9 ایم‌ان از 
طرح‌هایش حمایت کرد؛ سپس پیشنهادهای منفی دیگران را از ذهنش 
بیرون راند و به ثروتی بیش از صدمیلیون دلار دست یافت. 

مردان منفی‌نگر به جورج واشنگتن گفتند که نمی‌تواند بر نیروهای 
بریتانیایی پیروز شود؛ اما او از حق آلهی خود برای باور قوی استفاده کرد. 

خانوادة پرتردید توماس هنری فورد. او را در زمانی که سعی می‌کرد اولین 
حودرویش را در خیابان‌هاي دتره بت امتحان کند. مس ۵ کر دند. عده‌ای مس 
گفتند این کار هر گز عملی نیست. بقیه هم معتقد بودند کسی بابت چنین 
وسیله‌ای پول نمی‌دهد. 

فورد گفت: «تمام مردم زمین به ماشین‌های موتوردار نیاز پیدا می کنند.» 
و موقق هم شد! تصمیم او برای اعتماد به قضاوت خودش ثروتی را برایش 
به‌ارمغان آورد که پنج نسل پس از اجداد او» از آن استفاده کردند. از هنری 


۰ بیندیشید و ثروتمند شوید 


فورد مدام به‌عنوان فردی عجیب که می‌تواند ذهنش را کنترل کند و قدرت 
اراده‌ای قوی دارد یاد می‌شود. او اين عبارت که «من هرگز شانس ندارم» را 
عدر و بهانه‌ای بی‌فایده می‌دانست. فورد هرگز شانس نداشت. او خودش 
فرصت را آفرید و با پشتکار ثروتی بیشتر از کراسوس (پادشاه یونان) به‌دست 
آورد. ۱ 

کنترل ذهن, حاصل عادت خویش‌انضباطی است. اگر شما ذهن خود را 
کنترل کنید. ذهنتان هم شما را کنترل می‌کند. هیچ مصالحه‌ای در کار 
نیست. عملی‌ترین روش‌های مهار ذهن. مشغول ساختن آن با هدف مشخص 
است که طرحی مشخص از آن پشتیبانی می‌کند. با مطالعه و بررسی افرادی 
که موفقیت چشمگیری نصیبشان شده. می‌بینید که آن‌ها ذهن خود را 
کنترل می‌کنند و علاوه‌بر آن روی کسب اهداف مشخص متمرکزند. بدون 
این ام موفقیت محال است. 


۵ بهانه مشهور 
افراد ناموفق. ویژگی‌های متمایز مشترکی دارند. هم دلایل شکست را 
می‌شناسند و بهانة خوبی برای موفق‌نشدن خود می‌آورند. 

برخی از این بهانه‌هاه زیر کانه است و برخی را می‌توان با حقایق توجیه 
کرد؛ اما نمی‌توان از این بهانه‌ها برای پول استفاده کرد. دنیا فقط می‌خواهد 
یک چیز را بداند؛ این که آیا موفق شده‌اید؟ 

تحلیل گر شخصیت. فهرستی از بهانه‌های رایج را تهیه کرده است. هنگام 
مطالعه. این فهرست را به‌دقت بررسی و مشخص کنید چه تعداد از این 
بهانه‌ها را می‌آورید. یادتان باشد فلسفة ارائه‌شده در این کتاب» تک‌تک این 


بهانه‌ها را کنار می‌زند: 


فنصل شانزدهم؛ کارگاه شیطان پ ۳۰۱ 


۱ اگر همسر و خانواده داشتم ... 

۲ اگر فقط کشش کافی داشتم ... 

۳ اگر فقط پول داشتم ... 

۴ اگر فقط تحصیلات کافی داشتم .. 

۵ اگر می‌توانستم شغل خوبی به‌دست آورم . 
۶ اگر می‌توانستم سالم باشم .. 

۷ اگر وقت داشتم ... 

۸ اگر اوضاع بهتر بود ... 

... اگر دیگران مرا می‌فهمیدند‎ ٩ 

۰ گر فقط شرایط اطرافم متفاوت بود ... 

۱ اگر می‌توانستم یک بار دیگر زندگی کنم .. 
۲ گر از حرف آن‌ها نمی‌ترسیدم ... 

۳ ار فرصت دوباره‌ای داشتم ... 

۳ گر فرصت داستم ... 

۵ گر دیگران مجبورم نمی کردند ... 

۶ ار اتفاقی نمی‌افتاد که مانع من شود .. 
۷ گر جوان‌تر بودم ... 

۸ گر می توانستم خواسته‌ام را انجام دهم ... 
.٩‏ اگر ثروتمند به‌دنیا آمده بودم ... 

۰ گر افراد درست و مناسب را ملاقات می کردم ... 
۱ ار استعداد دیگران را داشتم ... 

۲ اگر شحاعت و قاطعیت داشتم ... 

۳. گر از فرصت‌های گذشته استفاده کرده بودم ... 


۳ + بیندیشید و ثرو تمند شوید 


۴ اگر مردم عصبانی‌ام نمی کردند ... 

۵ ۲. اگر مجیور نبودم فمط خانه‌داری 9 از بجه‌ها مراقبت کنم ۰ 
۸ اگر کسی کمکم می کرد .. 

۳ اگر خانواده‌ام مرا درک می کردند ۳ 

۰ گر در شهری بزرگ زندگی می کردم ... 
۳ گر شخصیت دیگری داشتم ... 

۵ ۲. اگر استعدادهایم ر شناسایی گر ده بودم - 
۶ اگر از بدهی رها می‌شدم ... 

۷ اگر موفق می‌شدم .. 

۸ اگر شکست نجورده بودم .۰ 

۰ گر این همه نگرانی نداشتم ... 

۱ گر همه با من مخالف نبودند ... 

آِ۳. اگر با فرد مناسبی ازدواچ کرده بودم ۰ 
"۳ اگر مردم این‌قدر احمق نمودند ... 

ِِْ. اگر خانواده‌ام این‌قدر ولخر ج نمودید ... 


فصل شانزدهم)؛ کار گاه سیطان يب ۲ + ۳ 


۷ ار ستارةٌ بختم بلند بود ... 

۸ ار همه‌جچیز به‌دست تقدیر نبود .. 

... اگر مجبور نبودم این‌قدر سخت کار کنم‎ ٩ 

۰ ار پولم را از دست نداده بودم ... 

۱ اگر در جای دیگری زندگی می‌کردم .. 

۲ اگر گذشته‌ام این‌طور نبود ... 

۲ آگر شرکتی برای خودم داشتم ... 

۴ اگر مردم به حرفم گوش می‌دادند ... 

۵ اگر شحاعت داشتم خود واقعی‌ام را می‌دیدم و ایراد خودم را پیدا و 
اصلاح می‌ کردم آن وقت فرصت استفاده از اشتباهات و یادگیری از 
تحربیات دیگران را داشتم. می‌دانم من ایراد دارم و اگر وقت بیشتری را 
برای اصلاح خودم صرف می‌کردم و ضعف‌هايم را تحلیل می کردم» کمتر 
به بهانه جویی و پنهان کردن ایرادهایم می‌پرداختم. 

بهانه آوردن برای توضیح و توجیه شکست. عادت قدیمی بشر و قاتل موفقیت 

است! چرا مردم به این بهانه‌ها آویزان می‌شوند؟ پاسخ روشن است. از بهانه‌ها 

دفاع می کنند. چون خودشان خالق آن‌ها هستندا 

بهانه راده تخیل انسان است. ماهیست آنسان. دفاع از خود و افکار معمز 
کودکی خود است. بهانه‌سازی ريشه در عادت دارد. عادت‌ها به‌سختی ترک 
می‌شوند؛ به‌ویژه وقتی کارهای ما را توجیه می‌کنند. افلاطون با توجه به این 
حقیقت گفت: «اولین و بهترین پیروزی انسان. بر خود است. فاتح بسودن بر 

خود. مهم‌ترین پیروزی است.» 
فیلسوف دیگری نیز همین نظر را داشت و گفت: «زشت‌ترین تصویری که 

در دیگران می‌بينم. باز تاب ماهیت خودم است.» 


۳ + بیندیشید و ثرونمند شوید 


آلبرت هوبارد گفت: «هميشه برایم یک راز بود که چرا مردم این همه 
زمان را صرف گول‌زدن خود می‌کنند و برای پوشاندن ضعف‌های خود بهانه 
می‌تراشند. اگر این زمان را طور دیگری مصرف کنیم. می‌توانيم با آن 
ضعف‌های خود را رفع کنیم و دیگر هم نیازی به بهانه‌تراشی نیست.» 

یادتان باشد که زندگی زمین بازی است و بازیکن مقابل شما زمان است. 
اگر پیش از حرکت درنگ کنید یابه حرکت خود دقت نکنید» بازی را 
باخته‌اید. شما با کسی بازی می‌کنید که نمی‌تواند تردید و بسی تسصمیمی را 
تحمل کندا! 

شاید پیش از این بهانه‌ای منطقی برای این داشتید که زندگی را مجبور 
نکردید شما را به خواسته‌تان برساند. هرچند. این بهانه دیگر قدیمی شبده. 
زیرا شما شاه کلید گشودن درهای ثروت را در دست دارید. 

این شاه‌کلید بسیار قدرتمند است! پاداش استفاده از این کلید بسیار 
است؛ از جمله رضایتی که از پیروزی بر خود به‌دست می‌آورید و زندگی را 
مجبور می کنید به خواستة شما پاسخ دهد. این پاداشء ارزش تلاش را دارد. 
ایا شروع می‌کنید؟ 

امرسون گفت: «اگر با هم ارتباط داشته باشیم» به هم می‌رسیم و یک‌دیگر 
را ملاقات می‌کنیم.» در پایان. افکار او را به عاریت می‌گیرم و می‌گویم: هاگر 
با خواندن این صفحات ارتباطی برقرار کرده باشیم. به خواستة خود 


می‌ر سیم.؟ 


آنایان 


ی 


فك 


ثر ناپلئون هیل, یکی از الهامبخش‌ترین کتاب‌های 
دوران خود به شمار می‌رود که تاکنون زندگی هزاران نفر 
را دگرگون کرده است:؛ از اين رو به معرفی چندانی نیاز 
ندارد. این اثر: رازی در خود دارد که فرمول جادویی شانس 
و اقبال را برای خوانندگانش به‌ارمفان می‌آورد. 
در این کتاب با پنج گام برای کسب ثروت آشنا می شوید 
و سپس در می‌یابید در راهی که گام بر داشته‌اید, خواستن 
نقطه آغاز تمام موققیت‌ها است و در این راه باید قدرت 
تفکر و باور رسیدن به _ را در خود پرورش دهید؛ 
با وجود این؛ راز نهفته در اين اثر را خودتان کشف کنید 
تابه ژرفای مفاهیم این کتاب دست بیابید. 


۲ توت رونت 
اار۳ا 


۱ 


